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La presente investigación tuvo como objetivo general, diseñar un plan estratégico para 
incrementar la rentabilidad de la empresa Xavi System, Chiclayo, basado en las teorías de Luna, 
Sainz, Villagra, Carreño, Aldavert, Milla y Sánchez. 
La metodología que se desarrolló es de tipo descriptiva – propositiva, con un diseño no 
experimental, para ello se tomó como población la información financiera de los años 2016-
2018 de la empresa Xavi System, para la recolección de información se aplicó los instrumentos 
como la guía de entrevista, guía de observación y fichas analíticas, los cuales fueron validados 
por expertos para su aplicación.  
Los resultados acerca de la situación estratégica de la empresa, mostraron que no se cuenta con 
un correcto direccionamiento estratégico, ya que no tiene plasmado la misión, visión y 
realización de estrategias, en cuanto al diagnóstico de nivel de la rentabilidad la empresa ha 
tenido una disminución como son el caso del ROA de 1.25% y 2.11% entre los años 2016-2018, 
en el caso del ROE se pudo evidenciar un 5.39% menos para el año 2018 y el margen neto de 
estar en un 0.27% más en el año 2016 al 2017 bajo en 0.31% para el 2018, por lo tanto se 
propuso un plan estratégico, teniendo en cuenta bases estratégicas que ayude a incrementar su 
rentabilidad, llegando a la conclusión que proponer un plan estratégico nos brinda herramientas 
para alcanzar los objetivos de manera precisa, nos permite conocer las ventajas y desventajas 
que tiene la empresa, ayuda a que los líderes plasmen la dirección que le quieren dar a su 
empresa, para así tener una mejor rentabilidad. 
Palabras clave: Plan estratégico, rentabilidad, planificación. 
xii 
ABSTRACT 
The present investigation had like general objective, designing a strategic plan to increment the 
company profitability Xavi System, Chiclayo, based at Luna, Sainz, Villagra, Carreño, 
Aldavert, Milla and Sánchez theories. 
The methodology that developed belongs to guy descriptive – propositive, with a design not 
experimental, Having as a population the financial information of the years 2016-2018 of 
company Xavi System, was applied instruments as the guide of interview, guide of observation 
and analytical sheets, which were validated by experts for their application.  
The results about the strategic company situation, they showed that a correct strategic addressing 
does not do not count itself, since he does not have materialized the mission, vision and 
realization of strategies, as to the diagnostic of profitability level the company has had a 
decrease, they are the case of the ROA of 1,25 % and 2,11 % between the years 2016-2018, in 
the case of the ROE could evidence him a 5,39 % less for the year 2018 and the net margin of 
being in a 0,27 % more in the year 2016 to the 2017 bass in 0,31 % for the 2018, therefore 
himselfHe proposed a strategic plan, taking strategic bases into account that he helps to 
increment his profitability, coming to the conclusion that proposing a strategic plan offers us 
tools to attain the objectives of precise way, he allows us knowing advantages and disadvantages 
that he has the company, help that leaders materialize the address that it are wanted to give to 
their company to, stops that way having a better profitability. 
Keywords: Strategic plan, profitability, planning. 
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I. INTRODUCCIÓN
Para el desarrollo de nuestra investigación se realizó un análisis de la realidad problemática 
dando inicio con países internacionales. 
Dentro del país de Ecuador, el 82% de las empresas son micro y pequeñas empresas, y que cerca 
del 9% son grandes, estas acumulan el 99% de gasto en desarrollo tecnológico, mientras que el 
otro porcentaje, tiene una falta de recursos tecnológicos y por lo cual tienen menor rentabilidad. 
Señalándose que se genera una rentabilidad de 11.352 millones de dólares, y que el 93% lo 
originan las grandes empresas, acaparando a las pequeñas. 
Las microempresas obtienen mayor rentabilidad por medio de investigaciones de mercado, 
personal eficiente, activos fijos y vías de financiamiento, en el caso de las pequeñas empresas 
se tiene en cuenta la maquinaria que se utiliza para su producción y financiamiento público, 
finalmente, las empresas grandes cuentan con recursos como inventarios de materias primas, 
activos productivos, líneas de financiamiento en las instituciones públicas y privadas que les 
ayudan en su desarrollo (Sánchez y Lazo, 2018, p.65).  
De la misma manera las empresas industriales estadounidenses, tras tener una disminución en 
sus actividades, se enfrentan al dilema de mantener una rentabilidad, limitando los gastos y 
considerando las consecuencias a largo plazo. Manteniendo una capacidad sobrante de recursos 
que les otorgue la oportunidad de afrontar los cambios en el entorno, así como manejar las 
ventajas que podrían aparecer en el futuro (Argilés, García, Ravenda, Valencia y Somoza, 2017, 
p.87).
Comparada con las PYMES del país de Nigeria, enfrentan un entorno de infraestructura agotada 
la cual impacta negativamente en su rentabilidad y el desempeño, debido al alto costo incurrido 
en el autoabastecimiento de infraestructura y distribución de productos terminados. Sin 
embargo, el gobierno se ha embarcado en la rehabilitación de carreteras para facilitar el 
transporte de bienes y servicios, lo cual compromete en gran medida las posibilidades de 
supervivencia y capacidad competitiva en el entorno económico liberalizado (Lawrence y 
Goldman, 2016, p. 8). 
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En el país de Venezuela, la economía tiene una caída abismal del PIB en 40% dentro de los 
últimos cuatro años, afectando a las empresas por la falta de insumos, materias primas y bienes 
importados. Las empresas de servicios de electricidad y telecomunicaciones están arruinadas 
por falta de inversiones, por otra parte los sectores de alimentos están cerrando, un factor en la 
baja rentabilidad de las empresas comerciales son la regulación de precios y el tope máximo de 
márgenes de ganancias. 
La inflación en el país no se detuvo, aumentando la escasez y los costos, lo cual afecto 
directamente a la rentabilidad empresarial, lo cual trajo una mortalidad empresarial, 
disminuyendo la producción y contrayendo escasez y creación de mercados negros y 
contrabando, dejando pérdida de competitividad y una baja en la rentabilidad de empresas (Vera, 
2018, p.5). 
De acuerdo al reporte de Global Entrepreneurship Monitor: existe una falta de rentabilidad o 
capital en el Medio Oriente y África, en donde se pudo observar más de la mitad de salidas en 
Angola, Líbano, Egipto, Irán, Emiratos Árabes Unidos y Qatar. Otras regiones tuvieron 
problemas de rentabilidad o finanzas como son el caso de Turquía, Uruguay y Colombia, y casi 
tres cuartos en la India, los empresarios de estas regiones tuvieron que elegir entre abandonar 
su negocio o buscar otra oportunidad.  
Llegándose a contabilizar el 25% de salida en promedio y las más resaltantes fueron por 29% 
en Taiwán, 43% en Canadá y 51% en Marruecos. Los empresarios pueden perder su negocio 
por ser incapaces de mantener una rentabilidad estable o quedarse sin capital, otra de las razones 
es por no mantener un seguimiento de cada proceso en sus negocios, lo cual conlleva a iniciar 
nuevamente y crear ciclos de inicios (Bosma y Kelly, 2019, p.39). 
Por otro lado, un factor importante en la baja rentabilidad de las PYMES de Indonesia es debido 
a que se mantiene un nivel de deuda elevada, esta condición lleva a la empresa a pagar intereses 
sobre elevados, por otra parte al tener dinero podrá aumentar sus niveles de producción y 
mejorar el nivel de rentabilidad si este maneja de manera adecuada su actividad comercial 
(Farah y Supartika, 2016, p.136). Asimismo, se pudo identificar que un estudio de 150 empresas 
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de Brazil la rentabilidad pueden verse afectada negativamente si se mantiene una falta de control 
en los precios, solamente por el hecho de sacrificar ganancias para obtener mayor volumen de 
ventas, por otra parte esta puede manejarse de manera positiva por la estrategia de fijación de 
precios basada en el valor y los altos niveles de precios (Deonir, T., Sperandio, G. Busata, E. y 
Larentis, F., 2017, p.131). 
Según el diario La Hora (2015) indica que en el país de Ecuador un factor principal que 
desmotiva a las PYMES a aplicar un plan estratégico en sus negocios es un escenario incierto 
que afrontan, a causa de las políticas del estado, donde se pudo observar que en el segundo 
semestre del 2015 las PYMES ecuatorianas han disminuido su producción en márgenes del 20% 
y 40%. Por consiguiente, las empresas dejan de invertir y despiden a sus trabajadores, deseando 
que el ambiente económico les sea favorable y que les permitan definir un camino diferente a 
seguir. 
En el país de Ecuador, el plan estratégico se ha convertido en una herramienta gerencial 
indispensable para la toma de decisiones y logro de resultados organizacionales. Es aplicable 
para todo tipo de empresas, sin embargo, para la PYME se ha tornado compleja por los 
constantes cambios que debe afrontar y sobre todo por la administración de tipo familiar que 
estas tienen. Pero con el tiempo las PYMES van utilizando la planeación y la estrategia con 
mayor apertura y flexibilidad debido a las continuas crisis que atraviesan por efectos del entorno 
(Moreta, 2017, p.179). 
En las ciudades de Cd. Victoria compuesta por 84 empresas y Tampico con 106 empresas, las 
cuales son clasificadas como PYMES con actividad comercial en el país de México. La primera 
ciudad fue considera con un comportamiento estático, en donde se confirmó que tienen una falta 
de diseño del plan estratégico y que estas desarrollan sus actividades empíricamente, según el 
ambiente que se les muestra. 
La ciudad de Tampico sigue un patrón de estrategia exploradora, en donde buscan innovar y 
generar un aumento en su rentabilidad, al aplicar un plan estratégico, las empresas desarrollan 
habilidades y capacidades que pueden afrontar los cambios del entorno basándose en la 
innovación, la tecnología y la flexibilidad. (Sánchez, Hernández y Zerón, 2017, p.10). 
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Johnson (2016) indica que tras un estudio de 94 encuestados que representan negocios 
empresariales de estados unidos, se llegó a denotar parte de los grandes planes no lo son, sino 
que estas son ideas de gran nivel, en donde se detalla que a pesar de mantener horas al desarrollo 
de planes estratégicos estos fallaban y no cumplían con el objetivo deseado, llevando a tener un 
fracaso en la ejecución del plan estratégico. Una de las grandes faltas es no contar con una buena 
comunicación entre el personal de la visión y objetivos de los interesados, la desmotivación de 
un líder para alcanzar las metas, mantener una gestión pasiva, lo cual lleva a tener una 
disminución en el rendimiento de la empresa, para evitar esto es necesario mantener una 
persistencia, implementación de motivación y estrategias que ayuden a mejorar el plan, al punto 
de poder reemplazar nuevos planes para evitar repetir los fracasos. 
Asimismo Usher (2019) manifestó que la mayoría de las instituciones canadienses no dedican 
suficiente tiempo a la planificación, muchos de los que emiten planes llegan a cometer errores 
en ellos, recalcando que si los planes no tiene una buena base estas pueden llegar a ser inútiles 
y que nueve de cada diez veces un plan estratégico puede resultar inservible, siendo necesario 
encontrar formas de concentrar los esfuerzos y recursos de una institución de manera específica 
para que pueda lograr mejores resultados de lo que lo haría de otra manera, siendo demasiado 
importante un plan estratégico, ya que ayuda  a mantener a todos en la organización centrados 
en un puñado de objetivos, independientemente de lo que estén haciendo. 
En el ambiente peruano, la consultora Gerens (2015) indica que uno de los factores que 
generaron una baja rentabilidad en las empresas de Bolsa de Valores de Lima fue la 
desaceleración de la economía. Además de ello, en el año 2015 la rentabilidad patrimonial 
promedio de 272 empresas bajaron en menos de 9.8% en el tercer trimestre, siendo este el nivel 
más bajo desde marzo del 2004 que comenzó en 10%, siendo en el 2014 un 11.6% y que se 
redujo a 11.3% al cerrar el año.  
El problema de una baja rentabilidad, irradia en los ingresos bajos, y que no se pudo ajustar los 
gastos de las empresas ya que son inflexibles. Además de ello un factor importante que afecto a 
la empresa fue la subida del dólar, ya que algunas de ellas estuvieron endeudadas en moneda 
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extranjera, a pesar de que las compañías reducían sus pasivos en dólares, esto reflejaba un efecto 
directo en su balance. 
Se pudo evidenciar que, en el último trimestre del 2018 en el Perú, se llegó a registrar el cierre 
de 45,052 empresas, representando un aumento del 29.8% respecto a las 34,718 empresas que 
cerraron en el periodo del 2017. En el tercer trimestre del 2018, 22,974 empresas tuvieron que 
dar cierre a sus negocios, representando un aumento del 96.1% en el cuarto trimestre del 2018, 
esto es debido a que se tiene una baja rentabilidad en las empresas y no llevar un control sobre 
los movimientos más importantes, algunas de ellas tuvieron que darse de baja por falta de 
liquidez y tener pérdidas en su empresa (El Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2019, 
p.6).
Meneses (2017), señala que Perú es uno de los países más emprendedores en Latinoamérica, sin 
embargo, las empresas peruanas pasan por problemas económicos, ya que gran parte de ellas no 
logran superar tres años en el mercado, debido a la baja rentabilidad con la que cuentan, una de 
las principales causas la falta de aplicación de estrategias innovadoras que fortifique las 
actividades de las empresas y eleven su rentabilidad, además de ellos que no tiene un control de 
sus costos y gastos. 
El estudio del plan estratégico en el Perú se pudo denotar por el autor Mena (2018) por medio 
del Diario Gestión en donde solo 3 de cada 10 negocios son exitosos en el Perú, debido a que la 
gran parte de los fracasos es por la aplicación de un proyecto sin estudiarlo, solamente lo aplican 
porque se le ocurrió la idea y que producirá en el mercado, sin saber que esto no le ayudará a 
largo a plazo y tendrá una pérdida a futuro. Para llegar a tener un negocio rentable es necesario 
recuperar la inversión y mantener un costo de oportunidad, para lo cual se tiene que mantener 
un proceso de estudio de mercado adecuado y definir un plan estratégico del negocio, partiendo 
de este plan podrán seguir mejorando y tener una mayor rentabilidad en sus negocios. 
En los periodos anteriores al año 2014 las empresas en nuestro país estuvieron en riesgo a causa 
de tener problemas de liquidez provocado por  distintas circunstancias, entre las cuales se detalla 
el enfriamiento de la economía mundial y la recesión interna, que ha perjudicado a la 
rentabilidad, siendo esta la base principal de toda empresa para sobrevivir en el mercado;  
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además de ello se tuvieron disminución de los niveles de productividad, ventas de bienes y 
servicios, elementos que conllevan  a un riesgo empresarial, induciendo a una reducción en la 
inversión del negocio y llevando al extremo de realizar despidos de los trabajadores, de modo 
que forma de un problema de la sociedad ya que somos un país en subdesarrollo. 
Al trabajar en una entidad con dificultades económicas o que este en un punto de cierre, es 
difícil volver a recuperarse, siendo un contratiempo, debido a que se deberá manejar una 
reestructuración del plan estratégico, en donde se determine las deficiencias y debilidades de 
las empresas, llegando a tomar medidas correctivas que ayuden de soporte y solución en la 
ejecución de planes que requieren numerosos recortes  y reducción  radical en la actividad 
empresarial  para  poder recuperar  la  rentabilidad (Díaz, 2014, p.55). 
El Diario Gestión informó el 20 de junio de 2019 que solo el 37% de empresas están conformes 
con el desarrollo de su plan estratégico, el otro porcentaje diseña su estrategia de manera 
individual y sin apoyo de expertos, siendo una dificulta en ellas es que no cuentan con tiempo 
y personal que ejecuten el plan estratégico a seguir, además de ello no tiene un análisis de su 
entorno, falta de proyecciones financieras y selección de alguna estratégica que ayuden a 
mejorar el rendimiento de su empresa, para lo cual es sumamente importante tener con 
anticipación el manejo del plan estratégico ya que demostrara buenos resultados en la empresa 
(Trigoso,2019). 
Asimismo, las empresas familiares han desarrollado un ritmo inercial, esto indica que no ha 
ejecutado un plan estratégico propio y sus actividades se ha basado al ritmo del mercado con 
acciones prácticas. Actualmente los dueños de las empresas creen sumamente necesario 
manifestar un plan estratégico debido a que esperan que garantice la continuidad y aumente el 
desarrollo económico de su negocio sin perder su naturaleza, ya que desean dejar la manera 
empírica y tomar medidas donde cuenten con herramientas que puedan medir e identificar las 
causas y soluciones a sus problemas (Rodríguez, Carpio y Obando, 2015, p.126). 
De manera local, la empresa Comercial XAVY SYSTEM, inició sus actividades en el año 2014, 
cuyo objeto social es la comercialización de aparatos eléctricos, equipos de cómputo y 
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reparación de los mismos. La empresa se encuentra situada en la Calle. San José Nro. 490 Int. 
14, Chiclayo, identificada con RUC N° 20561304034, representada por la Gerente General 
Fernández Millones Luz Fabiola. 
La empresa XAVI SYSTEM no cuenta con una visión y misión fija, teniendo como 
consecuencia una base no definida ya que representa el por qué y para que existe la empresa, 
por ello es necesario realizar un plan estratégico que ayude a definir dichos elementos que son 
el núcleo de toda empresa y que deben funcionar como unificadores para poder tener un mayor 
desarrollo en la empresa. 
Al no contar con un plan estratégico, significa que no han efectuado un estudio de su entorno 
para definir las oportunidades y amenazas que les rodean, no cuentan con objetivos fijos para 
su desarrollo, no tienen estrategias a seguir, ocasionando que los trabajadores realicen un trabajo 
improvisado, por lo cual al ejecutar un plan estratégico en la empresa ayudara a incrementar su 
rentabilidad manteniendo una guía de actividades y priorizando las decisiones más adecuadas. 
La empresa tiene problemas en la situación económica actual, debido a que se tiene más 
competencia en el mercado y esto ha afectado directamente a la pérdida de clientes, conllevando 
un decremento de ventas de un periodo a otro, acompañado de una falta de control de costos y 
gastos, generando una disminución de la rentabilidad, además de ello que no cuenta con un 
asesoramiento del gerente, siendo necesario aplicar un plan estratégico a seguir, para definir las 
dificultades de la empresa y poder aplicar soluciones para incrementar la rentabilidad. 
Al desarrollar la investigación, se procedió a la revisión trabajos de investigación que guarden 
relación con nuestro tema: a nivel internacional, nacional y local, que nos servirá de 
antecedentes y manejar un conocimiento de forma clara y extensa. Debemos señalar que no 
somos los únicos que hemos trabajado esta investigación, para lo cual se nos hace necesario 
indicar los siguientes antecedentes de investigación que dan sustento a nuestra investigación: 
De manera internacional tenemos a Cortez (2017), en su tesis titulada “Plan estratégico para la 
compañía CORES S.A.”, para obtener el Título de Ingeniería en Contabilidad y Auditoría CPA, 
en la Pontificia Universidad Católica del Ecuador Sede Esmeraldas. Planteando como objetivo 
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general: Diseñar un plan estratégico en la compañía CORES S.A. para la prestación de sus 
servicios.  
La autora llega a la conclusión que: 
Se identificó debilidades existentes, siendo la falta de un direccionamiento estratégico el factor 
más importante, para lo cual es necesario contrarrestar las debilidades de tal manera que se 
conviertan en oportunidades, creando alianzas estratégicas, permitiendo disminuir así las 
amenazas, para ello es necesario disponer de un plan estratégico adecuado, que abarque los 
objetivos, estrategias, actividades e indicadores organizacionales, cumpliendo con los 
requerimientos y expectativas que desea para impulsar el desarrollo institucional y lograr los 
resultados planificados.  
Es interesante el estudio que han realizado el autor en su investigación, tiene una relación con 
nuestro trabajo de investigación ya que al incorporar y tener en cuenta el desarrollo de un plan 
estratégico permitirá incrementar la rentabilidad. A través de las estrategias y proceso que 
proponga la gerencia. 
Chafla y Chavarrea (2018), en su investigación titulada “Plan estratégico para mejorar los 
procesos administrativos tributarios en Celectriv S.A”, para obtener el Título de Contador 
Público en la Universidad de Guayaquil. Tiene como objetivo general: Realizar un plan 
estratégico administrativo – tributario para la empresa Celectriv.  
Concluyen que tras la elaboración del plan estratégico: 
La empresa no cuenta con una estructura organizacional, políticas y procedimientos para las 
obligaciones tributarias que deben llevar acabo como entidad para obtener mayores resultados 
en rentabilidad y beneficios para la empresa, para lo cual se llegó a determinar que tras un plan 
estratégico la entidad logra prevenir multas y procesos legales que afecten a la rentabilidad. 
La presente investigación tiene una relación con nuestra investigación, porque da a entender la 
importancia que es aplicar un plan estratégico, ya que los resultados son muy beneficiosos para 
la empresa y ayuda a mejorar en su rentabilidad. 
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Apolinario y Montenegro (2018), en su tesis titulada “Diseño de un plan estratégico de 
recuperación de cartera vencida para la empresa Pharco S.A. de la ciudad de Guayaquil”, para 
obtener el Título de Contador Público de la Universidad de Guayaquil. Proponiendo como 
objetivo general: Diseñar un plan estratégico mediante el análisis del sector administrativo 
financiero para la recuperación de cartera vencida en la empresa PHARCO SA, de la ciudad de 
Guayaquil. 
Los autores llegan a concluir que: 
Se cuenta con una cantidad de clientes morosos en la empresa, lo que incrementó en el último 
año, a más de ello la falta de un plan estratégico y carencia de personal competente para que 
ejecute de la recuperación de la cartera. A pesar de contar con una visión y misión clara le hace 
falta un control de actividades que ayuden a mejorar la gestión de cobranza, siendo necesario 
aplicar un plan estratégico para que ayude a mejorar el curso de la empresa por medio de 
estrategias que ayuden a notificar al personal, ya que tiene una falta de comunicación entre el 
personal para la reconocer el monto que adeudan los usuarios a la empresa. 
Esta investigación indica la importancia que es contar con un plan estratégico ya que es 
fundamental implementar procesos, estrategias, metas para una empresa u organización, en su 
control de pagos y cobros. 
Bustos y Vargas (2016), en su investigación titulada “Diseño de un plan estratégico para la 
empresa CEMSI S.A.S, basado en la metodología de Balanced Scorecard”, para obtener el 
Título de Administrador de Empresas en la Universidad de Cartagena, presenta como objetivo 
general: Diseñar un plan estratégico para la empresa CEMSI S.A.S, basado en la metodología 
del Balanced Scorecard. 
Las investigadoras concluyen: 
Que la empresa CEMSI S.A.S pasa por grandes desafíos, debido a que existe más competencia 
en el mercado, se encuentra en un escenario donde debe tomar decisiones que permitan tener 
éxitos sobre las amenazas a su alrededor, siendo así necesario el diseño de un plan estratégico 
para fortalecer las estrategias que se tomaran dentro de la empresa, para poder contener bases 
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sólidas y útiles que incrementen el nivel de conciencia estratégica, que permita construir un 
valor de apoyo y ventajas para las futuras situaciones, obteniendo más eficiencia a la hora de 
competir en el mercado y cumplir con la exigencias que ofrece su entorno. 
Esta investigación nos señala que es relevante mantener un plan estratégico que nos ayude a 
mejorar nuestra posición como empresa ante nuestros competidores, debido a esto podremos 
contar con estrategias y ventajas que nos beneficien a futuro. 
Macías (2019), en su tesis titulada “El control interno de la información financiera y su 
incidencia en la rentabilidad del comercial Manolo’s de Babahoyo”, para obtener el Título de 
Ingeniería en Contabilidad superior, Auditoria y Finanzas CPA, en la Pontificia Universidad 
Regional Autónoma de los Andes. Llego a plasmar como objetivo general: Realizar la 
evaluación del control interno de la información financiera para el conocimiento de la 
rentabilidad del Comercial Manolo’s de la ciudad de Babahoyo.  
La autora llega a la conclusión que: 
No se mantiene una evaluación y verificación del balance general, se deja de lado el desarrollo 
de ratios financieros para que le ayuden a determinar la rentabilidad, además de esto se llegó a 
detectar que existe debilidades en el control interno y una falta de manejo de la información 
financiera de la empresa y estas han afectado su rentabilidad de un periodo a otro, causando 
que la gerencia tome nuevas decisiones.  
El trabajo señalado anteriormente nos da a conocer que parte del desarrollo de la empresa es 
mantener un estudio de su rentabilidad y el control que se lleva dentro de esta siendo un 
problema similar con nuestra investigación ya que no se mantiene ningún control previo en la 
empresa para aumentar su rentabilidad. 
Santos y Guzmán (2015), en su investigación titulada “Cálculo de rentabilidad de las Empresas 
y Distribuidoras Comercializadoras del Sector Energético regulado en Colombia para el período 
2008 a 2012”, para obtener el Título de Magister en Administración en la   Universidad de la 
Salle, propone como objetivo general: Calcular la rentabilidad de las principales empresas 
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comercializadoras y distribuidoras del sector energético colombiano, para el periodo 
comprendido entre los años 2008 y 2012. 
Las autoras llegaron a la conclusión que: 
Tras el desarrollo de una aplicación de una metodología precio-costo se podrá establecer los 
índices de rentabilidad para las principales empresas comercializadoras y distribuidoras de 
energía en Colombia, entre los años 2008 a 2012, es de importancia para las empresa reconocer 
el estado de su empresa y más detallado en los costos en los que incurren por lo cual se debe 
continuar con el análisis de información para futuras tomas de decisiones. 
La investigación mencionada anteriormente se relaciona con nuestra investigación debido a que 
las empresas sufren un problema en su rentabilidad, no contiene un control de su información 
financiera para reconocer la situación actual y poder tomar decisiones que aumenten su 
rentabilidad.  
Santos (2016), manifiesta en su investigación titulada: “La gestión comercial de la empresa 
PROVETEC y su incidencia en la rentabilidad en el año 2014-2015”, en el país de Ecuador para 
obtener el título de Ingeniero Comercial en la Universidad Nacional de Chimborazo, plasma 
como objetivo general: Determinar cómo la gestión comercial de la empresa PROVETEC incide 
en la rentabilidad en el año 2014-2015. 
El autor llegó a concluir: 
Que en la empresa PROVETEC entre los períodos 2014-2015, la rentabilidad sobre las ventas, 
renta operacional y neta se redujo en el año 2015, en 1,02%; 0,80% y 0,70%, respectivamente; 
debido a que la empresa no puede controlar los costos de adquisición en los productos que 
ofrecen, para ello es necesario precisar procesos de comercialización que conlleven una mejora 
gestión administrativa que beneficien al desarrollo económico de la empresa, fortaleciendo el 
manejo de los costos en base a las ventas relacionadas con su actividad. 
La investigación mencionada tiene relación con nuestra investigación, debido a que nuestra 
empresa de estudio pasa por el mismo problema que es la falta de control en sus costos que 
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afectan la rentabilidad de la empresa y las ventas del negocio para lo cual es importante el 
desarrollo de actividades que mejoren la rentabilidad. 
López y Quenoran (2015), en su tesis titulada: “El control interno de los inventarios y su 
incidencia en  la rentabilidad de la Compañía Mendez y Asociados, ASOMEN S.A. de la ciudad 
de Guayaquil Diseño de un modelo de gestión para el control y manejo de los inventarios”, en 
Guayaquil para la obtención del Título de Contador Público en la Universidad de Guayaquil. 
Tiene como objetivo general Evaluar las debilidades que se presentan en el control de los 
inventarios y su incidencia en el bajo nivel porcentual de rentabilidad, de la compañía Méndez 
y Asociados. ASOMEN S.A. de la ciudad de Guayaquil, a través de un estudio documental para 
diseñar un modelo de gestión de control y manejo adecuado delos inventarios en los períodos 
2013-2014. 
Las autoras llegan a concluir que: 
La compañía no cuenta con controles en las funciones de los trabajadores ocasionando retrasos 
en los procesos de la empresa, no utilizan bien sus recursos materiales y financieros, el deficiente 
manejo de control interno afecto la rentabilidad dando como consecuencia pérdidas comerciales 
con los proveedores, despidos de empleados y la posibilidad de un desequilibrio económico 
dentro de la empresa. 
La investigación señala anteriormente contiene problemas por las cuales pasa nuestra empresa 
de estudio de los cuales son la falta de manejo en las actividades de los trabajadores por lo afecta 
a la rentabilidad. 
De manera nacional encontramos a Regalado (2016), en su investigación titulada “El 
financiamiento y su influencia en la rentabilidad de las micro y pequeñas empresas del Perú, 
caso de la empresa Navismar E.I.R.L. Chimbote, 2014”, para obtener el Título Profesional de 
Contador Público en la Universidad Católica los Ángeles Chimbote. Tiene como objetivo 
general: Determinar y describir la influencia del financiamiento en la rentabilidad de los micros 
y pequeñas empresas del Perú y de la empresa Navismar E.I.R.L. de Chimbote, 2014. 
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El autor llega a concluir que: 
Por medio de un apoyo financiero dentro de las micro y pequeñas empresas del país, así mismo 
la empresa de estudio en la ciudad de Chimbote, nos detallan que existe un aumento efectivo 
dentro de la rentabilidad de cada organización, dado que se tiene una oportunidad de controlar 
la economía, siguiendo con las actividades que desarrolla toda empresa de una manera duradera 
y eficiente, trayendo así un aumento de los niveles de rentabilidad y proporcionando una mayor 
contribución al sector comercial. Obteniendo una mejor competencia, ejecutando proyectos que 
beneficien a la empresa y permitirse tener créditos con mejores condiciones. 
La investigación presentada está relacionada con nuestro tema de investigación, por lo cual 
podemos decir que la rentabilidad es parte esencial al momento de ver si la empresa u 
organización se está desarrollando de una forma eficaz y eficientemente. 
Príncipe (2016), en su tesis denominada “Sistema de control interno y la rentabilidad en las 
micro y pequeñas empresas comerciales del distrito de Paucas, 2015”, para obtener el Título 
Profesional de Contador Público en la Universidad Católica los Ángeles Chimbote. Señala como 
objetivo general: Determinar el sistema de control interno y rentabilidad en las micros y 
pequeñas empresas comerciales del distrito de Paucas en el 2015. 
Plasma mediante su conclusión que: 
Dentro de la rentabilidad de las MYPES comerciales del distrito de Paucas, el 67% detallan que 
ejecutaron una inversión completa, el 63% manifiestan mantienen un rendimiento en la 
producción como estrategia, el 67% confirman que utilizar un estrategia en la creación de 
nuevos productos ayudan a tener un competencia más estable; el 60% dan a conocer que para 
mantener una rentabilidad se debe disminuir los costos de operación, siendo así que 70% de las 
empresas llegan a tener un incremento de su rentabilidad económica ya que se tuvieron en 
cuenta los factores ya señalados con anterioridad. 
Podemos deducir que una empresa ya sea grande o pequeña, necesita plantearse una estrategia 
y si es en base a la rentabilidad mucho mejor, lo cual la renta es un indicador muy importante 
y positivo para la empresa, teniendo en cuenta que se debe controlar los costos de operación 
dentro de la empresa.  
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Vásquez (2018), en su tesis de titulada, “Control de Inventario y la Rentabilidad en las empresas 
comerciales textiles del distrito de Puente Piedra, 2018”. Para obtener el Título de Contador 
Público, en la Universidad Cesar Vallejo. Determina como objetivo general: Determinar de qué 
manera el control de inventario se relaciona con la rentabilidad en las empresas comerciales 
textiles del distrito de Puente Piedra, 2018. 
La autora expresa como conclusión que: 
No se tiene definido políticas para el control de sus inventarios, no se cuenta con un control de 
costos y gastos, lo cual perjudica a sus actividades, dando como consecuencia una baja 
rentabilidad, además de ello que no se evalúa el estado actual de la rentabilidad, por una falta 
de aplicación de ratios que ayuden a considerar si se está teniendo ganancias o pérdidas en sus 
inversiones. 
La investigación manifestada anteriormente llega a destacar que una de las causas por las que 
se tiene una baja rentabilidad, es que las empresas no llegan a controlar sus inventarios, los 
cuales pueden conllevar a más costos y gastos, además de ello que se trabaja sin una correcta 
evaluación para definir si la empresa está en una buena situación económica, problema que se 
relaciona con nuestra investigación.  
Moya (2016), en su investigación titulada “La gestión financiera y su incidencia en la 
rentabilidad de la empresa de servicios GBH S.A. en la ciudad de Trujillo, año 2015”, para 
obtener el Título de Contador Público en la Universidad Cesar Vallejo de Trujillo. Tiene como 
objetivo general: Analizar la gestión financiera y su incidencia en la rentabilidad de la empresa 
servicios GBH S.A. en la Ciudad de Trujillo, año 2015. 
La autora llegó a la conclusión: 
La empresa GBS S.A. actualmente no mantiene una gestión financiera adecuada, dando como 
consecuencia una baja rentabilidad, en donde se refleja que se ha generado pérdidas, además de 
ellos se observó que no se ejecutan estrategias que ayuden a optimizar las metas y objetivos de 
la gerencia, no se mantiene un estudio de la gestión financiera y ningún personal que se 
encargue de analizar el estado de la empresa dejando así que sus ventas disminuyan. 
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La presente investigación tiene una relación con nuestra investigación, debido a que presenta la 
empresa presenta dificultades en el estudio financiero, no tiene un control de su estado actual y 
no ejecutan mejoras que ayuden aumentar la rentabilidad de la empresa además que tuvieron 
una disminución de ventas similar a nuestro objeto de estudio. 
Alcántara (2017), en su investigación titulada “Implementación de un plan estratégico y su 
incidencia en la gestión de la empresa Consorcio Mercantil GOVESA S.A.C”, para obtener el 
título profesional de Contador Público en la Universidad Nacional de Trujillo. Plantea como 
objetivo general: Determinar la incidencia en la gestión de la empresa Consorcio Mercantil 
GOVESA S.A.C. por implementación de un plan estratégico. 
Indica la siguiente conclusión: 
La empresa no tiene una visión, misión, estructura organizacional ni objetivos planteado, no 
evalúa los procesos de la empresa, trayendo un efecto negativo, por lo cual el plan estratégico 
es un instrumento fundamental, ya que es la base de toda empresa e imprescindible para obtener 
un aumento y desarrollo, por esta razón se debe ejecutar y ser amparada en la gestión de la 
empresa.  
El presente trabajo de investigación se relaciona con nuestro trabajo, ya que ambos afirman que 
el plan estratégico es la herramienta más relevante, porque brinda una mejora en la situación de 
la empresa, teniendo en cuenta la organización estratégica y el logro de un desarrollo que 
beneficie en su economía, gestionando de manera eficiente la rentabilidad. 
Calla (2017), en tesis titulada “Efectos que ocasiona el planeamiento estratégico en la 
rentabilidad financiera contable y la gestión de intermediación laboral de las cooperativas de 
trabajo y fomento del empleo en la región Arequipa, año 2016”, para obtener el Título 
Profesional de Contador Público en la Universidad Nacional de San Agustín de Arequipa.  
Tiene como objetivo general: Determinar los efectos que presenta la aplicación del 
planeamiento estratégico, como herramienta de gestión empresarial y las repercusiones que 
causa de manera sustancial en la rentabilidad financiera, contable, así como las implicancias 
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que origina en la gestión de intermediación laboral, de las cooperativas de trabajo y fomento 
del empleo en la región Arequipa. 
El tesista concluyó que: 
El objetivo primordial del planeamiento estratégico, contribuirá a alcanzar una superación en 
el control de las operaciones, creando una adecuada guía de actividades que apoyen, 
diferenciando las deficiencias y fortalezas de la empresa para tener una mejor posición 
empresarial. Es necesaria la ejecución de un plan estratégico que pueda definir de manera 
correcta la rentabilidad financiera y contable, fijando estrategias dentro de las políticas de la 
empresa. 
Esta investigación tiene relación con nuestro trabajo ya que al aplicar un plan estratégico 
nosotros podemos incrementar la rentabilidad de la empresa, además de ello ver las deficiencias 
y plantear soluciones. 
Díaz (2016) en su tesis titulada “Plan estratégico para mejorar la rentabilidad de la empresa de 
maquinaria pesada “Diesel Díaz” – Jaén 2016”. Para obtener el Título de Contador Público, en 
la Universidad Cesar Vallejo. Cuenta con el objetivo general: Elaborar un Plan estratégico para 
mejorar la rentabilidad de la empresa de maquinaria pesada. 
El autor llega a la conclusión que: 
La empresa no está generando un buen margen neto, debido a que cuenta con más debilidades 
que fortalezas, a pesar de que tiene más oportunidades que amenazas, no tiene un conocimiento 
claro del análisis externo e interno para mantenerse en el mercado lo cual lleva a que su 
rentabilidad disminuya, siendo necesario un plan estratégico que le ayude a proponer estrategias, 
para que aumenten sus ventas. 
Esta investigación nos da a conocer que parte del problema de toda empresa es no mantener un 
estudio profundo de su situación y su entorno económico, por lo cual al tener un plan estratégico 
ayudará a mantener una mejora en la empresa.  
Martell y Nakamoto (2017), en su investigación: “Propuesta de un plan estratégico para La 
empresa Barletta S.A. que permita su crecimiento sostenible”, para obtener el título de Ingeniero 
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de Gestión Empresarial en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Tiene como objetivo 
general: Desarrollar una propuesta de plan estratégico para la empresa Barletta S.A que permita 
su crecimiento sostenible. 
Las autoras llegan a la conclusión que: 
La empresa en el último año tuvo una disminución en sus ingresos representando el 67%, 
originando un efecto negativo en la utilidad, para lo cual recalcan que es necesario e importante 
realizar estrategias que permitan superar la crisis por la que pasan, de esta manera al ejecutar un 
plan estratégico mejorarán el crecimiento sostenible de la empresa, posicionándola como una 
empresa más reconocida dentro del mercado, detectando sus deficiencias y fortaleciendo sus 
puntos fuertes. 
El presente trabajo de investigación se relaciona con el nuestro debido a que la empresa ha 
pasado por un momento crítico de manera económica como la es nuestro objeto de estudio, la 
cual es la disminución de sus ventas de un periodo a otro y para lo cual es necesario mantener 
el desarrollo de un plan estratégico que ayude a mejorar el rendimiento de la empresa. 
De manera local, Burgos y Pilar (2017) en su investigación titulada “Evaluación de la gestión 
de existencias para determinar su impacto en la rentabilidad y propuesta de estrategia de mejora 
en la empresa Norcentro S.A.C. Jaén 2013 – 2015”, para obtener el Título Profesional de 
Contador Público en la Universidad Católica Santo Toribio de Mogrovejo. Tiene como objetivo 
general: Evaluación de la gestión de existencias para determinar su impacto en la rentabilidad 
de la empresa comercial Norcentro S.A.C Jaén 2013 – 2015. 
Los autores llegan a la conclusión que: 
Al momento de comprar los productos estos tiene un sobre costo que afecta directamente a la 
rentabilidad de la empresa trayendo como consecuencia costos adicionales, además de ello que 
se tiene una variación en las ventas, para lo cual se cree conveniente evaluar la compra mediante 
la importación de los productos, siendo este un porcentaje de 8.2% a favor de la rentabilidad al 
termino del año 2015. Debido a que los costos disminuyen, se podrá elegir diferentes opciones 
para seleccionar una respuesta en un determinado tiempo en que ellos creen correcto.  
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La investigación anteriormente presentada tiene relación con nuestra problemática ya que al 
tener una baja de ventas o sobre costos pueden afectar a la rentabilidad y esto conllevar a una 
disminución en la economía de la empresa. 
Guillen y Sánchez (2017), en su tesis de investigación designada “Evaluación de la gestión del 
área de ventas de la empresa constructora JSM S.A.C para proponer medidas correctivas que 
incrementen la rentabilidad económica, periodo 2015- 2016”, para obtener el Título de Contador 
Público en la Universidad Católica Santo Toribio De Mogrovejo. Tiene como objetivo principal: 
Evaluar la gestión del área de ventas con la finalidad de obtener e implementar medidas 
correctivas que se reflejen en la rentabilidad de la empresa.  
Los autores concluyeron que: 
La empresa ha tenido una disminución de sus ventas y costos dentro de los años 2015 al 2016, 
debido que en el área de ventas no cuenta con una determinada organización de actividades y 
coordinación de cada una de sus áreas y sus operaciones, además de ello se deja de lado el 
análisis de los niveles de ventas y no cuenta con normas que ayuden a manejar esto, conllevando 
que se tenga una rentabilidad menor a la deseada.  
En la investigación mostrada podemos observar, que la empresa al no manejar sus actividades 
de manera adecuada, ocasiona una baja de rendimiento en sus ventas. Por lo cual está afecta en 
su rentabilidad, problema que refleja nuestra investigación. 
Fernández (2018), en su investigación titulada “Análisis de los estados financieros y la toma de 
decisiones para incrementar rentabilidad en Grupo Agrotec Maquinarias S.A.C. 2016 – 2017”, 
para obtener el Título de Contador Público, en la Universidad Señor de Sipán. Manifiesta como 
objetivo general: Determinar si el análisis de los estados financieros y la toma de decisiones 
incrementó la rentabilidad en Grupo Agrotec Maquinarias S.A.C 2016-2017. 
La autora presenta como conclusión que: 
La empresa no ha tenido mejoras en su rentabilidad, debido que en el año 2017 no obtuvo buenos 
resultados en su utilidad siendo estas negativas, se pudo evidenciar que su margen de utilidad 
disminuyo a causa de altos costos y gastos de ventas, otro punto a recalcar fue el alto porcentaje 
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de financiamiento que influye en un 88% de gastos administrativos y por lo cual refleja una baja 
rentabilidad. 
Esta investigación tiene relación con nuestra problemática, debido a que se ha mantenido una 
disminución de la rentabilidad, a causa de no tener un control de los costos y gastos dentro de 
la empresa siendo un punto importante para la definición de la rentabilidad.   
Quispe (2018), en su tesis titulada “Implementación de un sistema de control interno para 
mejorar la rentabilidad de la empresa D&R Sanber E.I.R.L Jaén – 2017”, realizada para obtener 
el título de Contador Público en la Universidad César Vallejo, tiene como objetivo general: 
Rediseñar los procesos con la finalidad de obtener una mayor rentabilidad, mediante la 
aplicación de flujo gramas de procesos, en la Empresa D & R Sanber E.I.R.L. 
En la investigación señalada la autora llega a la conclusión: 
El nivel de rentabilidad de la empresa estudiada está por debajo de lo normal, debido a que el 
porcentaje de utilidad bruta es diferente a lo esperado en las ventas propuestas, en donde el 75% 
de los encuestados menciona la causa principal de este factor es que no existen medidas de 
control interno en el almacén, dando un efecto en negativo en la empresa, falta de manejo en 
sus costos y pérdidas de mercadería, para lo cual es necesario reorganizar la estructura mejorar 
los procesos en su funciones y controles de sus recursos. 
Esta investigación tiene relación con nuestro estudio, debido a que la empresa pasa por 
problemas en la disminución de sus ventas, ya que tiene una falta de control en sus costos, 
afectando a la rentabilidad de la empresa estudiada, por lo cual es necesario mantener un 
seguimiento de la empresa de manera que se reestructure la manera de trabajo de la empresa 
para aumentar su rentabilidad. 
Díaz (2017), en su tesis titulada, “Propuesta de un plan estratégico para mejorar la gestión 
administrativa contable de la empresa el retoño E.I.R.L Túcume, Lambayeque – 2017”, para 
obtener el Título de Contador Público en la Universidad Señor de Sipán. Plantea como objetivo 
general: Proponer un plan estratégico para mejorar la gestión administrativa- contable dela 
empresa El Retoño E.I.R.L Túcume, Lambayeque – 2017. 
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La autora llega a la conclusión que: 
La empresa no cuenta con objetivos o un plan estratégico, el personal tiene una falta de 
conocimiento de la misión y visión, para ello diseñar un plan de gestión en el área de 
administración contable ayudará a reconocer las circunstancias que impiden el crecimiento de 
la empresa. 
El estudio que han realizado es de mucha importancia y se asemeja al objetivo de nuestra 
investigación, ya que el autor manifiesta que al incorporar y tener en cuenta el desarrollo de un 
plan estratégico permitirá incrementar la rentabilidad. A través de las estrategias y proceso 
dirigidos hacia las metas de la empresa u organización. 
Pérez (2018), en investigación titulada “Propuesta de un Plan Estratégico para incrementar la 
rentabilidad de la empresa inversiones Ximena y Jeysson S.A.C., Chiclayo – 2017”, para 
obtener el título profesional de Contador Público en la Universidad Señor de Sipán. Tiene como 
objetivo general: Determinar si la propuesta de un plan estratégico incrementaría la rentabilidad 
en la Empresa Inversiones Ximena y Jeysson S.A.C, Chiclayo 2017. 
En donde se llegó a plasmar la siguiente conclusión: 
Se tiene un nivel bajo de compromiso debido al desconocimiento e involucramiento con la 
misión y visión empresarial, postura que debe mejorar para generar beneficios en la empresa y 
hacerla más rentable, lo cual beneficiaría a la organización en general, así como a sus 
accionistas. Para lo cual, la aplicación de un plan estratégico ayudará a la empresa en el 
desarrollo y cumplimiento de los objetivos planteados de una manera eficiente y eficaz, para 
que la toma de decisiones en el futuro sea de beneficio para la empresa. 
El plan estratégico es una herramienta muy importante en una empresa y para cualquier sector, 
por lo cual esta investigación ayuda mucho a la nuestra, porque sustenta que si la empresa no 
maneja bien sus procesos se verá afectada en sus actividades y por ello en la rentabilidad. 
Purisaca (2017), en su tesis titulada, “Propuesta de un plan estratégico para aumentar la 
rentabilidad de la empresa Soluciones Técnicas Luben S.A.C., Chiclayo – 2017”, para obtener 
el Título de Contador Público, en la Universidad Señor de Sipán. En donde se llegó a manifestar 
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como objetivo general: proponer un plan estratégico para aumentar la rentabilidad de la empresa 
Soluciones Técnicas Luben S.A.C. 
El autor llega a determinar como conclusión que: 
La empresa de estudio mantiene un nivel bajo de compromiso por parte de los trabajadores, 
debido a que se tiene un desconocimiento de la misión, no se tiene una relación adecuada de 
acuerdo al ambiente interno y externo, que ayude a mejorar a la rentabilidad de la empresa, para 
lo cual se cree conveniente y necesaria la elaboración de un plan estratégico que beneficiara a 
la empresa para aumentar la rentabilidad y solucionar problemas en su ambiente comercial. 
La investigación previamente manifestada, nos recalca que para llegar a mantener un aumento 
en la rentabilidad de una empresa es necesario aplicar y sostener un plan estratégico, porque 
parte de su problema es que no tiene un buen control de su propósito y ambiente comercial. 
Javá (2016), en el desarrollo de su tesis titulada “Plan estratégico 2017-2022 para el desarrollo 
Empresarial de la comercializadora MASECOD S.A.C, Chiclayo 2016”, realizada para la 
obtención del Título Profesional de Ingeniero Empresarial en la Universidad César Vallejo, 
cuenta con el objetivo general: Elaboración un plan estratégico para la comercializadora 
MASECOD S.A.C. Chiclayo. 
La autora manifiesta tras su conclusión: 
Que la empresa está compitiendo en el mercado por varios años, pero carece de factores 
importantes para su desarrollo de los cuales son la misión, visión y objetivos que ayuden a su 
crecimiento de manera más eficiente en las actividades de los trabajadores, para lo cual se resalta 
que es sumamente importante el diseño de un plan estratégico que ayude a analizar el estado de 
la empresa, establecer puntos clave para su rendimiento económico por medio de estrategias y 
objetivos que funcionen de manera eficientemente dentro de la empresa. 
La investigación señala anteriormente tiene relación con nuestra investigación debido a que la 
empresa carece de factores como la visión, misión y objetivos que son elementos primordiales 
dentro de una empresa para su desarrollo para ello no da a conocer que un plan estratégico ayuda 
a mejora la empresa por medio de estrategias y puntos claves. 
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Dentro del desarrollo de la investigación es necesario reunir información conceptual que son las 
teorías relacionadas al tema, comenzando con la variable plan estratégico y posteriormente con 
la rentabilidad. 
El plan estratégico es un documento donde se define la visión, misión, valores, objetivos y 
estrategias de una entidad en base a los bienes que podrán manipularse y las direcciones 
generales que guiarán la regularización de tales recursos, teniendo en cuenta los programas, 
presupuestos y procedimientos necesarios, estimando a la empresa en un tiempo a mediano y 
largo plazo (Luna, 2014, p.25). 
Otra definición del plan estratégico, es señala como el producto de diferentes decisiones 
administrativas y controles de operaciones difíciles, llevadas con buenas alternativas, en donde 
se define el propósito que tiene la empresa con los mercados, la organización, procedimientos y 
operaciones características de la empresa en lugar, considerando el manejo de acciones 
correctas, separando de las menos deseables (Fred, 2011, p.6). 
Las ventajas que traen consigo el plan estratégico son los siguientes: 
a) Ayuda a una coordinación de forma minuciosa.
b) Identifica los cambios y el desarrollo se puede esperar.
c) Aumenta la tendencia de afrontar cambios nuevos.
d) Disminuir las soluciones empíricas.
e) Domina los fallos sobre un futuro inoportuno.
f) Control de los recursos para futuras oportunidades.
g) Inspecciona cada una de las actividades.
h) Crea estrategias que mejoran los niveles de rentabilidad (Martinez y Milla 2012, p. 10).
Un plan estratégico es sumamente importante ya que detalla el rumbo, los pasos que se deben 
aplicar para el desarrollo organizacional y un estudio de su entorno que permita alcanzar y 
cumplir con la visión y misión propuestas, disponer una serie de importancia sobre la corrección 
de situaciones riesgosas. Es primordial para que la empresa lleve a cabo un seguimiento de sus 
metas y objetivos trazados de manera eficiente, manteniendo una apropiada toma de decisiones 
(Álvarez, 2011, p.90). 
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Es fundamental que la directiva gerencial y todos los niveles de la empresa contribuyan; en 
mantener un conocimiento del plan estratégico, para ayudar a garantizar la coordinación y el 
compromiso, previniendo inconsistencias que ocurran en el tiempo, la ineptitud y la falta de 
comunicación (Fred y Forest, 2017, p.124). 
Sainz (2015) indica que el proceso del plan estratégico está basado en 5 etapas: 
a) Primera etapa: Análisis de la situación.
b) Segunda etapa: Diagnóstico de la situación.
c) Tercera etapa: Sistema de objetivos corporativos.
d) Cuarta etapa: Elección de estrategias.
e) Quinta etapa: Decisiones operativas. (p. 48)
Dentro de la primera etapa se encuentra el análisis de la situación el cual es determinar la 
realidad, la incertidumbre y las capacidades más resaltantes dentro de los factores: economía, 
social, cultural, productiva y ambiental que posibiliten plantear una formación organizacional, 
dentro de la actividad económica y productiva de la organización, este debe analizar la presente 
situación, teniendo en cuenta el análisis de circunstancias que están en constante cambio hasta 
el presente, identificando el origen de este hecho y pronosticar el futuro (Álvarez, 2011, p.97). 
El análisis de la situación externa forma parte de la primera etapa y se enfoca en identificar la 
situación por la cual pasa la empresa en el tiempo, estudiando el terreno en donde realiza sus 
actividades, conociendo el mercado al que se dirige y la manera en que interactúa con los 
clientes y proveedores, especificando los puntos más fuertes y débiles de la empresa para 
confrontar a sus competidores, así como las oportunidades y amenazas que se les presenta 
(Sainz, 2015, p.62). 
Asimismo, señala que existen factores que interceden en su estudio: 
Análisis del entorno: se llega a evaluar los efectos por factores externos que inciden en la 
empresa desde un punto macroeconómico como lo son: el factor económico, tecnológico, 
político y social; cada una de ellas están fuera del control de la empresa y pueden beneficiar o 
perjudicar en los precios de los productos o futuras inversiones que se realicen. 
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Análisis del sector: consiste en mantener un manejo sobre la realidad actual de la empresa y 
futura por medio de las 5 fuerzas de Porter para definir el nivel de competencia de la zona 
siendo necesario observar la rivalidad entre competidores, el poder de negociación de los 
clientes, el poder de negociación de los proveedores, la amenaza de productos sustitutivos y la 
dificultada de salida del sector, para tener un mejor desarrollo de la empresa. 
Análisis del mercado: se trata de evaluar de una manera cuantitativa y cualitativa los cambios 
dentro de un tiempo constante y medir las tendencias del mercado con el objetivo de concluir 
las cualidades más resaltantes de esta en base a nuestra empresa.  
Análisis de los clientes: su finalidad es analizar la evolución de los clientes con respecto a su 
forma de convivir en la sociedad y su impacto en la economía, que pueden ser la compra de 
productos, el precio que están buscando, la marca y calidad del servicio o bien. 
Análisis de los competidores: busca determinar la posición de nuestros competidores dentro del 
mercado, frente a esto, se debe investigar el tamaño, los productos en venta, los grupos 
estratégicos y el lugar en donde se sitúa para controlar el comercio.  
Análisis de los proveedores: se trata de conocer la distribución de la empresa frente a los 
proveedores, considerando los productos que ofertan y servicios para el desarrollo de nuestro 
negocio, detallando el compromiso de cada proveedor y la dificultad de cambiar para obtener 
nuevos productos o menores costos (Sainz, 2015, p.p.63, 64). 
De manera resumida se puede definir dos tipos de análisis externo el nivel de análisis ambiental 
de lejos que es el factor de manera macro que afecta a todas las empresas y el análisis industrial 
que es el que afecta un entorno micro que es mucho más específico (Ritson, 2011, p.30).  
Por otra parte, encontramos el análisis de la situación interna que propicia la fijación de las 
fortalezas y debilidades de la empresa. Este análisis desarrolla la definición de la cantidad y 
calidad de los bienes con los que cuenta la entidad (Flores, 2017, p.233). 
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Para el análisis de situación interna se examinarán diferentes características entre ellas: 
Una autoevaluación de la estrategia en la empresa con el objetivo de conocer la manera en que 
se desarrolla la empresa con base a sus compromisos y saber si este ha tenido una evolución 
correcta. 
La definición del negocio en donde se busca plasmar las actividades que se cumplen en cada 
área de la empresa de forma idónea, entre ellas podemos calificar puntos clave como son la 
forma en que se comercia dando a manifestar la calidad la cartera de clientes y su capacidad de 
distribución, la producción en donde se observa las relaciones laborales y control de existencias, 
la organización y recursos humanos, definiendo la estructura interna, la formación y cambio de 
personal en su trabajo, finalmente se tiene conocimiento de la forma económica y financiera de 
la empresa para afrontar su entorno por medio de sus activos, rentabilidad y ventas (Sainz, 2015, 
p.p. 67,68).
Como segunda etapa se tiene el diagnóstico de la situación, este es el diagnóstico del ambiente 
profesional en el cual se prevé las conclusiones que se tendrán por medio de la identificación de 
oportunidades y amenazas en el entorno y compararlo con las debilidades y fortalezas respecto 
a nuestra competencia (Sainz, 2015, p.105). 
Se clasifica dos herramientas fundamentales para este diagnóstico: 
El análisis DAFO, el cual nos ayudará a revelar los factores más importantes para llegar al éxito, 
nos posibilitara manejar las características internas de la empresa como son la debilidad y 
fortaleza, haciendo uso de las oportunidades  y mantener un control de las amenazas para poder 
llegar a realizar los objetivos propuestos de manera eficiente.  
La matriz de posición competitiva, en donde se manifiesta nuestra posición de competencia en 
nuestro entorno, teniendo como cualidades importantes al atractivo de mercado y el lugar del 
producto frente a los competidores (Sainz, 2015, p.105). 
La tercera etapa del plan estratégico es el sistema de objetivos corporativos en donde se 
considera la síntesis de la cultura, la misión, visión y objetivos que se realizaran a lo largo de la 
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vida de la organización, para que conozca la razón de ser y hacia dónde se dirige. (Sainz, 2015, 
p.138)
Dentro del sistema de objetivos corporativos se puede recalcar: 
Misión 
Señala la finalidad global de la empresa, es considerada como la base fundamental del ser de 
toda organización y evidencia la noción en sí, detallándose las funciones más importantes, 
capacidad y atribuciones que realiza. 
Visión 
Es la figura representativa del objeto que espera ser la empresa en un espacio y tiempo que 
puede ser a corto o largo plazo. Esta debe conocerse por cada uno de las diferentes áreas que 
tiene una entidad y debe definir cómo será reconocida en relación al entorno en que se encuentra 
y su función principal dentro del país. 
Valores 
Es la agrupación de ideales, doctrinas, normas que forman parte en el desenvolvimiento de las 
actividades de la empresa, constituyen la filosofía institucional y el cimiento en la formación 
de la cultura organizacional. El propósito es crear un ambiente con la intención que inspire y 
mantenga un orden en los procesos a desarrollar, teniendo en cuenta la comunicación y 
desempeño entre los trabajadores. (Álvarez, 2011, p.99) 
Siguiendo el plan estratégico, es necesario la definición de los objetivos este se puede definir 
como el rendimiento que una empresa espera tener en el futuro, son el propósito a satisfacer y 
son determinados en cantidades, deben cumplir con una serie de cualidades: se establece en un 
tiempo definido, el objeto a llegar se plasma de manera cuantitativamente y la formulación de 
esta se origina con un verbo en infinitivo (Munch, 2013, p.37). 
Los objetivos se llegan a clasificar en: 
a) Estratégicos o generales: Están enfocadas a la empresa en su totalidad y se plasma a un
tiempo mayor a 10 años.
b) Tácticos o departamentales: Se definen para el nivel de gerencia, para luego comunicarse a
los niveles inferiores y sigue a los objetivos generales, se crea cerca de 2 a 5 años.
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c) Operacionales: Se determinan para los niveles operativos, estos objetivos son comunicados
para la realización de las actividades de cada operario, los cuales se tiene que cumplir en
menos de 1 año. Siempre va ligado a los objetivos tácticos y siguiendo al objetivo general
que es la base de toda operación (Munch, 2013, p.38).
El cuarto etapa y considerado parte importante del plan estratégico es la elección de las 
estratégicas este es un modelo en donde se detallan cada una de las metas a seguir y las normas 
a las que está sujeta la organización, se dispone de un orden correlativo, conforme a las 
actividades a realizar. Cuando se ejecuta una estrategia de manera correcta, esta ayuda a 
mantener un control y fijar con fundamentos, las características que benefician a la empresa para 
sobrepasar a las deficiencias internas, aprovechando los recursos de manera idónea, con la 
finalidad de establecer una situación práctica y viable (Flores, 2017, p.221). 
Existe diferentes tipos de estrategias entre ellas están: Las corporativas que reflejan la búsqueda 
de definir un patrón de decisiones que se enfocan en como competir y aportar valor, en ella se 
considera los siguientes alcances estratégicos: 
La definición del negocio, en el cual debemos de concretar qué tipo de necesidad se va a 
satisfacer, producto o servicio; el tipo de consumidor, área geográfica y tecnología. Todo ello, 
para poder ser comparado con nuestros competidores. 
Una vez hecha la definición del negocio, pasamos a la estrategia de cartera que toda empresa 
debe de concretar, ya que de ello se deriva si se convierte en una empresa multinegocio o 
mononegocio. Debido a que la decisión de cartera de productos o marcas es la forma de 
presentar a la empresa ante los consumidores y competidores. 
También se encuentra las estrategias comparativas las cuales están conformadas por liderazgo 
de costos, diferenciación, y enfoque o nicho del mercado. Esto ayuda a plantear y definir las 
estrategias para poder obtener mejores decisiones de corto y a largo plazo. 
Las estrategias de crecimiento, se definen en empresa que tienen un mejor desarrollo 
económico, obteniendo una mayor ganancia en sus operaciones, y un majeo adecuado de sus 
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clientes, para lo cual se plantea estas estrategias que ayudarán a seguir creciendo con ayuda del 
control de sus recursos (Sainz, 2015, p.195). 
Como el segundo tipo son las estrategias funcionales que definen el que hacer y como operar, 
las cuales abarcan tantos aspectos y funciones, entre ellas se encuentran: 
a) Estrategia de Marketing y comercial, parte de los objetivos de ventas en las cuales definen
y plantean las estrategias de cartera, segmentación y posicionamiento en el mercado. Para
si poder cumplir con el plan estratégico propuesto.
b) Estrategia de producción y fabricación, se define el ritmo, la capacidad de producción y el
personal de fabricación para el cumplimiento trazado por la empresa.
c) Estrategia de recursos humanos, aquí podemos observar las contrataciones, promociones,
motivación e implicación del personal.
d) Estrategias de organización, define a la empresa en su forma más adecuada (estructura
interna, procesos clases, etc.), todo esto en función al plan estratégico propuesto.
e) Estrategia de I+D+i, (investigación, desarrollo e innovación) las cuales nos ayudan al
desarrollo de la empresa enfocado a sus productos y procesos.
f) Estrategia Económico-Financiera. Plantea las necesidades financieras de la empresa de
acuerdo al plan estratégico propuesto y así como las fuentes de financiamiento que se van
a utilizar. (Sainz, 2015, p. 257,258)
Asimismo, podemos reforzar algunas de las estrategias son sobre personas y la forma de 
motivación, ya que al inicio de toda empresa es el trabajo en equipo y asegurar que el equipo 
ejecute el plan de negocios (Sawyer, 2015, p.11). 
Parte de la selección de estrategias encontramos el método de clasificación ABC, el cual es 
considerada como una herramienta que nos permitirá determinar los costos de aquellos 
productos que tiene un mayor valor y clasificarlos en tres categorías A, B y C para poder realizar 
un control de existencias según el porcentaje de mayor inversión y mantener un estudio de 
dichos productos en su cuidado y manejo de inventario (Carreño, 2011, p.379). 
Las 5’S es un proceso continuo, que ayuda a mantener un mejor control de inventarios y 
controlar los costos, está conformada por cinco fases. La primera llamada SEIRI, la cual se 
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enfoca en seleccionar los productos necesarios de los innecesarios, la segunda SEITON, esta 
fase permite ordenar los bienes de la empresa en un lugar de trabajo visible, la tercera SEISO, 
aquí podemos resaltar el proceso de limpieza y cuidado del entorno, la cuarta SEIKETSU, en 
donde se plantean normas y señales en los equipos para su cuidado y uso, la última fase 
SHITSUKE se basa en controlar los procesos anteriores por seguimientos y mejoras continuas 
(Aldavert, Vidal, Lorente y Aldavert 2016, p.20).  
El Balanced Scorecard tiene una relación con el planeamiento, ya que este ayuda a cumplir con 
los objetivos y metas de la empresa de manera detallada, en ella podemos diferencias 4 
perspectivas: Financiera, en donde comprende los valores monetarios de empresa en relación a 
sus ingresos, utilidades y costos o gastos, en la parte Clientes, se enfoca a manejar los segmentos 
de mercado en relación a los clientes y la forma de captarlo, la Perspectiva de Procesos Internos, 
que tienen en cuenta los factores de la empresa con la diferenciación en el mercado y las 
decisiones para realizarlo, finalmente contamos con la Perspectiva Aprendizaje, en donde 
maneja las capacidades del personal y el control de trabajo para mejorar los procesos de manera 
óptima (Villagra, 2014, págs. 58- 59). 
La quinta etapa del plan estratégico son las decisiones operativas, son un conjunto de 
procedimientos que tiene relación con la forma de actuar de la empresa y que se tomarán a lo 
largo de su vida, es la guía para continuar con su negocio, dentro de ella se puede encontrar el 
plan de acción y presupuesto (Sainz, 2015, p.282). 
Dentro de las decisiones operativas se encuentra el plan de acción que es una herramienta que 
agrupa diferentes etapas en el desarrollo de acciones, manteniendo una dirección por medio de 
un plazo de ejecución y mecanismos de priorización que atienda la importancia y urgencia de 
cada punto del plan a seguir (Sainz, 2015, p. 288).  
El presupuesto es una parte primordial dentro de las decisiones operativas, ya que este es un 
registro que se expresa de manera económica, financiero o no financiero, demostrando la 
participación de los recursos con los que se cuenta para cumplir los planes y actividades a 
desarrollar dentro de la empresa. Enfocándose en la evaluación del uso de dinero, valorando el 
capital, los costos, ingresos y las unidades de cada producto que son necesario para cumplir con 
los objetivos (Munch, 2013, p.53). 
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La Rentabilidad, llega a ser un análisis mediante la medición de retornos en las inversiones de 
la empresa, así como también la financiación propios que se obtiene y el financiamiento externo. 
Por tanto, están constituidos por un numerador que proviene de la una de las cuentas del estado 
de resultados, que mide los diferentes retornos, y de un denominador conformado por una base 
de inversión, que tiene origen en el estado de situación financiera de la empresa (Palomares, 
2015, p. 80). 
Samonas (2015) detalla que la rentabilidad se examina porque “es el objetivo principal de todas 
las empresas comerciales y sin la rentabilidad el negocio no va a sobrevivir a largo plazo” (p.35). 
Podemos detallar otra definición clara de la rentabilidad la cual es el conocimiento de toda 
actividad económica en donde intervienen los bienes, recursos humanos y financieros de la 
empresa, con la finalidad de poder obtener resultados con los cuales es de ayuda a la empresa 
para poder saber y medir cuál es el avance económico de la empresa. La definición de 
rentabilidad puede ser utilizada de diferentes formas y muchas de ellas son semejantes, que 
llegan a influir de alguna manera en un mismo aspecto, de modo que la rentabilidad en un 
sentido general se define como la medida del beneficio que en un determinado lapso de tiempo 
llega a producir el patrimonio utilizado por la empresa. (Sánchez, 2016, p. 30) 
Para lo cual debemos de tener en cuenta, algunas teorías básicas sobre la rentabilidad, las cuales 
según Apaza (2017), los conceptos más utilizados para medir la rentabilidad son: 
Utilidad neta, se encuentra en el estado de ganancias y pérdidas como la línea final de 
acuerdo a prácticas contables aceptadas. 
Utilidad antes de intereses, impuestos depreciaciones y amortizaciones (EBITDA siglas 
en inglés), es el resultado neto ajustado por algunos ítems que no implican ingresos o 
egresos de caja como son las depreciaciones y amortizaciones (ya que son estimaciones 
y no pérdidas reales pagadas), y otros ítems que no están directamente vinculados al 
negocio principal de la empresa como lo son los intereses e impuestos.  
Flujo de caja después de operaciones, corresponde al EBITDA más/menos los cambios 
en el Capital de Trabajo y otras cuentas corrientes. Reflejada la capacidad de la empresa 
de generar fondos, correspondiente a su actividad principal. 
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Retorno sobre Patrimonio (ROE siglas en inglés), es el Resultado Neto expresado como 
porcentaje del Patrimonio, es una estimación del resultado de la compañía en términos de 
tasa.  
Por último, el Valor Económico Agregado (EVA siglas en inglés), el cual se define como 
el resultado operativo después de impuestos menos el capital por el costo de capital. Es 
una medida alternativa de medir rentabilidad en términos económicos, a la cual nos 
referimos posteriormente. (p.p. 309, 310) 
Los estados financieros son la expresión de diversas ideas, representadas por números extraídos 
de los libros contables que contiene cada empresa, detallados por medio de notas que 
demuestran la situación de la organización a una fecha determinada, o la ubicación del estado 
de resultados que se enfoca en un periodo definido para observar la situación economía (Ferrer, 
2012, p.21). 
De la misma forma se puede definir que los estados financieros comunican hechos importantes 
sobre una empresa, dando a conocer el bienestar de las empresas y la salud general de la 
economía, dentro de ellos se encuentran datos útiles de contabilidad y finanzas que ayudan a 
hacer mejores en la toma de decisiones (Griffin, 2015, p.20). 
Para el desarrollo de un correcto control de los estados financieros, existe el análisis financiero, 
el cual es el desarrollo en la clasificación, interacción y valorización de información a 
disposición de la empresa, que atrae la atención de los socios y propietario, para tener 
conocimiento sobre la situación en la que se encuentran y si están tomando decisiones correctas, 
según las diferentes circunstancias en las que interactúa con su entorno (Córdova, 2012, p.94). 
Asimismo, el análisis financiero es una actividad impresionante y adecuado cuando el objetivo 
evalúa si el mercado está valorando las acciones de una empresa de manera justa, además ayuda 
a estudiar las características intrínsecas de una empresa y facilita la toma de decisiones (Wahlen, 
Baginski y Bradshaw, 2010, p.34). 
Los juicios informados pueden ser un esfuerzo muy satisfactorio. Los estados financieros juegan 
un papel central en el estudio y análisis de una empresa. 
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Existen dos métodos, el análisis vertical que es una técnica que radica en la selección y 
evaluación del estado de resultados o el estado de situación financiera, el vínculo de estos dos 
documentos con un factor base determina el porcentaje de valoración en que se encuentra una 
cuenta analizada (Ortiz, 2011, p.96).    
Por otra parte, se encuentra el análisis horizontal, el cual es un método que compara dos estados 
financieros similares que pueden ser de uno o más periodos diferentes, detallando la variación 
que existe en cada sección de las cuentas estudiadas y si estas están de manera positiva o 
negativa, para tener un control de las decisiones de la empresa (Ortiz, 2011, p.116).    
El análisis de rentabilidad, es el análisis del retorno de la inversión en una empresa, se fija en 
las fuentes y los niveles de ganancias de una empresa e implica identificar y medir el impacto 
de varios impulsores de rentabilidad (Subramanyam, 2014, p.13).  
La rentabilidad cuenta con dos niveles de análisis, que están divididas en: 
En el primer nivel se espera determinar el rendimiento económico, este estudio es conocido por 
la rentabilidad económica, en donde interactúa un factor que está dentro de los resultados de la 
empresa ya definido, teniendo en cuenta los componentes antes de intereses, formando parte el 
patrimonio económico que han sido utilizados para su logro, dejando de lado el financiamiento 
de terceros y su origen del mismo, siendo considerada, desde un punto de vista económico, 
detallando únicamente el aporte y uso de los recursos de la empresa misma.  
En segundo nivel, la rentabilidad financiera en donde se tiene el reconocimiento de los fondos 
propios de la empresa, considerando la deducción de los elementos después de interés, los gastos 
e impuestos que se calculan para definir los beneficios que se obtuvieron y que esperan los 
accionistas. 
El vínculo entre los dos niveles de análisis de rentabilidad es conocido como el apalancamiento 
financiero, siendo esta la composición financiera entre los aportes externos a la empresa que 
ayudan a mejorar la rentabilidad financiera con relación a la económica, teniendo en cuenta que 
los activos de la empresa tienen que ser mayor a los costos de la deuda. (Oriol, 2015, p. 5) 
33 
Por otra parte, la Clasificación de Rentabilidad según Lopez (2013) menciona cuatro tipos de 
rentabilidad: 
Rentabilidad Financiera, es la relación existente entre el beneficio neto obtenido por la 
empresa deduciendo los impuestos y los recursos o fondos propios de la misma. Es decir, 
es el beneficio económico obtenido a través de la relación de los recursos que han tenido 
que ser invertidos para obtener ese beneficio.  
Rentabilidad Económica, pertenece a la eficiencia económica de una empresa el cual es 
un indicador de ella. Se calcula dividiendo el beneficio total anual de la empresa antes de 
deducir intereses por el activo total de la misma, todo ello multiplicado por cien. Es decir, 
la rentabilidad económica mide la capacidad que tiene la empresa de generar beneficios 
a partir de los activos y el capital invertido, y es independiente de la estructura financiera. 
Rentabilidad Negativa, es cuando el tipo de interés de un deposito o crédito es menor que 
cero. 
Rentabilidad Social, este tipo de rentabilidades la que toda empresa persigue tanto 
empresas públicas como privadas y ONGS. (p.144) 
Otro punto son los Ratios de rentabilidad, según Apaza (2017) 
Los ratios de rentabilidad comparan las ganancias de un periodo con determinadas 
partidas del estado de resultado y la situación financiera donde pertenece un determinado 
grupo de ratios los cuales son ellos los que determinan lo señalado. Sus resultados 
materializan la eficiencia en la gestión de la empresa, es decir, la forma en que los 
directivos han utilizado los recursos de la empresa. Por tales razones la dirección de la 
entidad debe velar por el comportamiento de estos índices pues mientras mayores sean 
sus resultados, mayor será la prosperidad para la empresa. (p.457) 
Los ratios de rentabilidad indican el éxito de la empresa, por medio de un rendimiento neto 
sobre las ventas o sobre la inversión, los inversionistas suelen ver estos ratios, su principal 
preocupación es la capacidad de una empresa para obtener beneficios (Sherman, 2015, p.44). 
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Con referencia a lo anterior los ratios de rentabilidad, según Milla (2014) se dividen en: 
Rentabilidad de activos (ROA), llamado también rendimiento sobre la inversión. 
Este índice mide la capacidad de la empresa para generar utilidades con los recursos 
que dispone. Matemáticamente se expresa de la siguiente forma:  
Rendimiento del capital (ROE) 
Mide la eficiencia de la administración para generar rendimientos a partir de los 
aportes de los socios. En términos sencillos este ratio implica el rendimiento 
obtenido a favor de los accionistas. Matemáticamente se calcula de la siguiente 
manera:  
Margen de la utilidad bruta 
Este ratio determina la rentabilidad sobre las ventas de la empresa considerando solo 
los costos de producción. Para calcularlo se utiliza la fórmula siguiente: 
Margen de la utilidad operativa 
Este ratio indica la cantidad de ganancias operativas por cada unidad vendida y se 
calcula comparando la utilidad operativa con el nivel de ventas. 
Margen de utilidad neta 
Este ratio relaciona la utilidad neta con el nivel de ventas y mide los beneficios que 
obtiene la empresa por cada unidad monetaria vendida. Es una medida más exacta 
ROA  =  Utilidad Neta 
     Activos Totales 
ROE  =  Utilidad Neta 
 Patrimonio Neto 
Margen bruto  =  Ventas netas - costos 
    Ventas netas 
Utilidad operativa  = Utilidad operativa 
 Ventas netas 
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porque considera además los gastos operacionales y financieros de la empresa. (p.p. 
35,36)  
La Formulación del problema: ¿De qué manera un plan estratégico incrementará la rentabilidad 
de la empresa XAVI SYSTEM, Chiclayo? 
Se llega a determinar la justificación del estudio de la siguiente manera: 
La presente investigación es relevante ya que propone un plan estratégico, lo cual ayudará a 
plantear estrategias y objetivos a seguir, para la ejecución de actividades en la empresa, de tal 
manera que se obtenga un aumento en su rentabilidad, teniendo en cuenta que se podrán detectar 
los problemas que afectan directamente a la empresa y poder solucionarlas, posteriormente 
mantener un estado competitivo y poder permanecer en el mercado de manera exitosa y rentable. 
La empresa XAVI SYSTEM al desarrollar un plan estratégico le ayudara a mejorar e 
incrementar sus ventas, de tal manera que a su vez contribuirá con la sociedad a través de sus 
pagos de impuestos, que es supervisada por parte de la Superintendencia Administración 
Tributaria (SUNAT); esto beneficiara a la sociedad, ya que el estado puede recolectar un mayor 
rango de tributos que son necesarios para poder brindar los servicios básicos dentro de nuestro 
país, asimismo realizar obras públicas y mantener una actividad productiva dentro del sector 
económico del país.  
Además de ello brindará una guía metodológica a los estudiantes que tengan interés en buscar 
información en relación con nuestra investigación y empresarios que busquen tener en cuenta 
la aplicación de un plan estratégico para incrementar su rentabilidad, ya que será un gran aporte 
para los empresarios de empresas comercializadoras u otro tipo de empresas, el cual mostrara 
los beneficios en su negocio. Por lo cual este trabajo se podrá tomar como base de información 
para futuros trabajos de investigación. 
Se llega a definir la hipótesis de nuestra investigación, el cual es: Si se aplica un plan estratégico, 
entonces incrementará la rentabilidad de la empresa XAVI SYSTEM, Chiclayo. 
Margen utilidad neta  =    Utilidad Neta 
    Ventas netas 
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El objetivo general es: Diseñar un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa 
XAVI SYSTEM, Chiclayo. Por consiguiente, se define a tres objetivos específicos: Determinar 
la situación estratégica de la empresa. Diagnosticar el nivel de rentabilidad de la empresa. 
Proponer un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa XAVI SYSTEM. 
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II. MÉTODO
2.1. Tipo y diseño de investigación 
Nuestro trabajo de investigación es de tipo descriptiva - propositiva porque se basa en el 
desarrollo del problema por medio de recolección de información y análisis de datos de la 
problemática estudiada, para probar la hipótesis previamente especificada y dar a conocer las 
causas de dicha problemática. Permitirá proponer un plan estratégico para incrementar la 
rentabilidad de la empresa XAVI SYSTEM. 
Una investigación es descriptiva propositiva porque está a orientada, especifica atributos, 
cualidades y características relevantes de cualquier tipo de fenómeno que analiza. Consiste en 
diagnosticar y resolver problemas fundamentales de diversos aspectos, dimensiones o 
componentes del fenómeno a investigar (Hernández, Fernández y Baptista, 2010, 120). 
Diseño de investigación 
Esta investigación tiene un diseño no experimental – descriptivos, ya que no se tendrá ninguna 
variación en las variables estudiadas, y se describirá la situación en la que se encuentra la 
empresa por medio de recolección de información.  
El diseño no experimental, descriptivo, es la investigación que se desarrolla sin realizar 
cambios en las variables. Es decir, se trata de estudios en donde no se varía de forma 
intencional las variables independientes para observar su efecto sobre otras variables. El 
procedimiento consiste en reconocer un grupo de personas u otros seres vivos, objetos, 
situaciones, entornos, fenómenos, etc., y proporcionar su descripción (Hernández, Fernández 
y Baptista, 2014, p.p. 152,155). 
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El diseño de estudio en el trabajo de investigación, está definido por el siguiente esquema: 





VI: Plan estratégico 
VD: Rentabilidad 
T: Teoría 
PPE: Propuesta de un plan estratégico 
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2.2. Operacionalización de variables 
Tabla 1  
Operacionalización de variables 
Fuente: Elaboración propia 
Variables Dimensiones Indicadores 





Análisis de la situación 
Análisis de la situación externa 
Análisis de la situación interna 
¿Se ha realizado algún estudio del entorno comercial? 
¿Cada que tiempo se realiza una autoevaluación en la empresa? 
¿Se evalúan las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa? 
¿Se ha realizado una comparación de la empresa con sus competidores? 
Observación / Guía 
de observación 
Entrevista / Guía de 
entrevista 
Segunda etapa: 
Diagnóstico de la situación 
Análisis DAFO 
Matriz de posición competitiva 
Tercera etapa: 






¿Da a conocer el propósito de la empresa a los trabajadores? 
¿La empresa se maneja de acuerdo a su visión? 
¿En la empresa existe una declaración de valores? 
¿De qué manera se promueve el conocimiento de los objetivos a los trabajadores? 
Cuarta etapa: 
Elección de las estrategias 
Estrategias corporativas 
Estrategias funcionales 
¿Qué estrategias se realizan basadas en la misión de la empresa? 
¿Se aplica alguna estrategia para diferenciarse de la competencia? 
Quinta etapa: 
Decisiones operativas 
Plan de acción ¿De qué manera controla las actividades para mejorar el desarrollo de la empresa? 




Ratios de rentabilidad 
Análisis Vertical 
Análisis Horizontal 
Rentabilidad de activos 
¿Qué decisiones ha tomado por medio del análisis vertical? 
¿Con que frecuencia estima los movimientos de crecimiento o disminución en los estados 
financieros? ¿Considera que la empresa ha realizado una buena toma de decisiones? 
¿Cómo evalúa el control de los activos de la empresa? Análisis documental 
/Fichas analíticas 
Entrevista / Guía de 
entrevista 
Rendimiento del capital 
¿De qué forma analiza si la empresa está invirtiendo correctamente la utilidad obtenida al 
término del periodo? 
Margen de utilidad bruta 
¿Cómo maneja las proyecciones de ventas y los costos o gastos de la empresa? 
Margen de la utilidad operativa ¿Cómo se miden la utilidad operativa de la empresa? 
Margen de la utilidad neta 
¿Cómo define al margen de utilidad neta de la empresa? ¿Considera que la empresa está 
creciendo? 
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2.3. Población, muestra y muestreo 
Se tomó como población y muestra de estudio a la información financiera de los años 2016 - 
2018 que son necesarios para la investigación en la empresa XAVI SYSTEM. 
La población es el estudio de la agrupación de individuos en su totalidad, las cuales cuentan 
con cualidades en común, que aportan información para el estudio de datos dentro de una 
investigación y la muestra dependerá del tamaño de estudio, si esta es pequeña podrá tomarse 
la totalidad de la población por ser manejable (Tamayo, 2014, p.114).  
2.4.  Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Para la presente investigación utilizaremos las siguientes técnicas: 
Análisis documental: Esta técnica permitirá examinar los estados financieros de la empresa 
XAVI SYSTEM, para reconocer la situación actual en cuanto al nivel de rentabilidad y 
establecer las acciones pertinentes para mejorar la situación actual.  El análisis documental se 
centra en mantener un proceso intelectual donde se extrae una parte de la información de 
documentos originales para expresarlos y tener un acceso más factible (Villegas, 2011, p. 136). 
Entrevista: es una técnica de gran utilidad para nuestra investigación, ya que aportará en la 
recolección de datos; por medio de una conversación entre el contador de la empresa y el 
entrevistador, además de ello se tendrá en cuenta al gerente de la empresa, para determinar la 
situación actual en que se encuentra la empresa en base al proceso de un plan estratégico.  La 
entrevista es un procedimiento que contribuye a recolectar información, es pactada entre dos 
personas de los cuales uno es el entrevistado y otro el entrevistador (Escobar, 2014, p.54). 
La observación: es una técnica que consiste en observar el lugar de investigación destacando 
los comportamientos que se utilizaran en diferentes situaciones, lo cual nos ayudará a adquirir 
un análisis de forma directa sobre las debilidades y problemas que tiene la empresa frente a su 
entorno, así mismo a detallar las deficiencias en las operaciones que realizan. Hernández, 
Fernández, y Baptista (2014), señalan que “la observación es una técnica que sirve para 
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recolectar de datos, consiste en el registro sistemático, válido y confiable de comportamientos 
y situaciones observables, a través de un conjunto de categorías y subcategorías”. (p.252) 
Dentro de los instrumentos tenemos a los siguientes: 
Fichas analíticas: este instrumento permitirá recolectar información de la empresa XAVI 
SYSTEM, por medio de sus estados financieros, para su posterior análisis y síntesis, llegando 
a las conclusiones generales del estudio.  
Guía de entrevista: consistirá en un conjunto de ítems de alternativas abiertas, sin considerar 
opciones de respuesta por parte del contador y el gerente, lo que permitirá que el entrevistado 
y el entrevistador tengan una mejor interacción durante la entrevista, explayándose en el tema 
en estudio. 
Guía de observación: este instrumento permitirá realizar el trabajo de campo, lo cual será 
ejecutado en la empresa Xavi System, de tal forma que permita identificar el problema a través 
de preguntas formuladas en la presente investigación. 
La validez de la presente investigación se determinó por medio de los instrumentos, guía de 
entrevista, guía de observación y análisis documental, el cual fue validado por tres expertos 
que corroboren las preguntas de los instrumentos de acuerdo a la Operacionalización de 
variables y sean aptas para su aplicación. 
2.5. Procedimientos 
El primer paso para la recolección de datos fue el pedido de permiso a la Gerente de la empresa, 
en donde nos dio una autorización para la toma de información, fue necesario la realización de 
unas entrevistas, y la ejecución del análisis de los estados financieros de la empresa, por medio 
de programas que ayuden a dará conocer la situación actual por medio de tablas y gráficos que 
sirvieron a llegar la discusión y conclusiones de la investigación.  
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2.6. Métodos de análisis de datos 
En la presente investigación se recolecto información por medio de los instrumentos 
diseñados, para luego realizar una evaluación de dichos datos, haciendo uso del programa 
Microsoft Excel 2016 para el desarrollo de cuadros y tablas analíticas de los estados 
financieros, con las fórmulas de rentabilidad para detallar el nivel en que se encuentra y poder 
dar paso a la interpretación de dicho resultado.  
2.7. Aspectos éticos 
Esta investigación se realizó cumpliendo con los compromisos éticos, se tuvo en cuenta el 
respectivo cuidado de las identidades de cada participante en la empresa XAVI SYSTEM. Se 
llega a cumplir con la aplicación de las normas APA, sus reglamentos y normas del curso, por 
lo que es confiable y autentica, teniendo en cuenta el correcto manejo de información detallada 
por la empresa.  
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III. RESULTADOS
3.1 Con respecto al primer objetivo específico: Determinar la situación estratégica de la 
empresa 
3.1.1. Análisis de la Aplicación de la entrevista al Gerente de la Empresa 
De acuerdo al análisis realizado se puede determinar que la empresa carece de una 
planificación estratégica, en donde destacaremos los siguientes puntos señalados por el 
Gerente. 
Figura 1. Análisis de la situación estratégica basado en la entrevista al gerente de la empresa 
Xavi System. 
Con respecto al Análisis de la situación la empresa no cuenta con un estudio de la 
organización con referencia a su mercado económico, esto quiere indicar que la empresa 
trabaja de manera empírica y depende de la demanda del mercado, además de ello que 




Dentro del diagnóstico de la situación la empresa no ha ejecutado una evaluación de su 
empresa de manera interna, es decir el estudio de sus fortalezas, debilidades y de igual 
manera el estudio externo con referencia a sus amenazas y oportunidades, en ningún 
momento se pudo estudiar a los competidores con referencia a sus precios o productos 
ofrecidos para poder tomar conciencia de mejora estratégica. 
En el manejo de Sistema de objetivos corporativos los cuales están ligados a la creación de 
una misión, visión valores y objetivos propios de la empresa, se pudo detallar que no se 
cuenta ni se ha realizado en ningún momento la redacción y la descripción de estos factores 
que ayuden a tomar bases dentro de la empresa. Destacándose que a falta de ello los 
trabajadores dependerán de un manejo empírico y no tendrán una supervisión y guía en base 
a lo que la empresa desea conseguir a futuro y un propósito a continuar. 
Con relación a la elección de estrategias se denota que carecen de una planificación en la 
formulación de estrategias, pero no están lejos de mejorar debido a que se está ejecutando 
una estrategia primordial, el cual es el manejo de publicidad por medio de internet, en donde 
se ofrecen los productos de la empresa para la atención de los clientes. 
Finalmente, el Gerente detalló que no cuentan con un control de las actividades en las 
decisiones operativas, debido a que los trabajadores realizan su trabajo sin supervisión, no 
cuentan con alguna herramienta que les ayuden a manejar sus recursos y especificar cuáles 
son los productos que necesitan para mejorar la distribución de rotación de inventarios.  
Para reforzar lo señalado por el gerente de la empresa aplicamos una guía de observación 
la cual la representamos por un gráfico según las actividades encontradas y detalladas por 




Figura 2. Nivel de cumplimiento de la situación estratégica referenciado de la guía de 
observación. 
Atreves de la guía de observación aplicada, se puedo determinar una baja situación estratégica. 
Debido a que se tiene como resultado un 70% de que no manejan acciones estratégicas y un 
30% que sí. 
En cuanto a la evaluación de los procesos y el estado de la empresa no se tiene un control de 
estos ya que por lo observado y señalado por el gerente la empresa trabajo de manera empírica 
y sin uso de una planificación estratégica, además de ello que la empresa no cuenta con una 
misión y misión definida, se pudo encontrar que cuenta con publicidad, pero esta no está 
enfocada en la promoción de productos y ofertas, ya que no se mantiene un seguimiento de estas 
estrategias. 
Un factor resaltante es la falta de estrategias y el uso de herramientas que ayuden fortalecer el 
crecimiento de la empresa, ya que al no controlar los costos con los que incurren estos afectaran 
a la situación económica de la empresa, como también el poder manejar un presupuesto de los 



















3.2 Concerniente al segundo objetivo específico: Diagnosticar el nivel de rentabilidad de 
la empresa 
En el estudio de la entrevista al Contador de la empresa podemos resaltar que no se ha 
realizado algún estudio en los estados financieros, carece de un estudio de la rentabilidad, 
datos importantes que son necesarios para la toma de decisiones. 
3.1.2. Análisis de la Aplicación de la entrevista al Contador de la empresa. 
Figura 3. Análisis de la rentabilidad basado en la entrevista aplicada al contador de la 
empresa Xavi System. 
En el estudio de la entrevista al Contador de la empresa podemos resaltar que no se ha 
realizado algún estudio en los estados financieros, carece de un estudio de la rentabilidad, 
datos importantes que son necesarios para la toma de decisiones. 
Dentro del estudio de los Estados Financieros, no se ha realizado alguna toma de decisiones 
basadas en un análisis vertical y horizontal, siendo una falta grave para el desarrollo 
económico de la empresa debido a que trabajan a ciegas sin ninguna guía, esto es debido a 




En base a los ratios de rentabilidad se pudo detallar que no existe una evaluación de los 
activos de la empresa, es decir no se hacen algún control de la efectividad del uso de cada 
recurso con la que cuenta la empresa, no ejecuta ningún control de la inversión dentro de la 
empresa y como está siendo utilizado para su desarrollo. 
En ningún momento se realizan controles de ventas en donde se puedan proyectar para poder 
tener un punto de meta a seguir, además de ellos no controlan los costos y gastos, por lo cual 
estos factores han afectado a la rentabilidad de la empresa, de tal manera que en los años 
2016-2017 se tuvo un buen manejado sobre las ventas e utilidad neta, pero en el año 2018 se 
llegó a tener una disminución de estas. 
Continuando con el segundo objetivo específico: Diagnóstico del nivel de rentabilidad de la 
empresa del estado financiero en los años 2016, 2017 y 2018 en el anexo 5.  
Análisis vertical 
Tabla 2 
Análisis vertical del activo 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System.  











      Caja y bancos 2,811.00 18,707.00 15,461.00 5% 23% 19% 
Ctas. Por cobrar comerciales-terc. 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Serv. y otros contratos por anticipado 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Mercaderías 35,057.00 50,500.00 52,877.00 61% 62% 66% 
Materiales auxiliares 0.00 1,059.00 2,586.00 0% 1% 3% 
Otros activos corrientes 12,305.00 6,119.00 5,576.00 21% 7% 7% 
       TOTAL ACTIVO CORRIENTE 50,173.00 76,385.00 76,500.00 87% 93% 95% 
       ACTIVO NO CORRIENTE  
      
       Inversiones mobiliarias 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Inversiones inmobiliarias 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Activ. Adq. En arrendamiento finan. 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Inmueble, maquinaria y equipo 10,410.00 10,410.00 10,410.00 18% 13% 13% 
Depreciación acumulada 3,236.00 4,984.00 6,732.00 6% 6% 8% 
Otros activos no corrientes 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
       TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE  7,174.00 5,426.00 3,678.00 13% 7% 5% 




Se puede observar en la tabla 2, que dentro de los años 2016 – 2017 hubo un aumento de un 
6% por lo cual incremento en el activo corriente en la empresa, a diferencia del incremento 
del año 2017 al 2018 disminuyo por los debidos movimientos realizados en la cuenta de caja 
y bancos por lo cual se produjo solo un incremento menor de un 2% a los años anteriores.  
Respecto a las inversiones mobiliarias, inmobiliarias, arrendamientos financieros y otros 
activos no corrientes en los años presentados no se ha realizado ningún movimiento desde el 
año 2016 hasta 2018 se mantuvo constante y no variable. 
En caso de la depreciación acumulada se puede observar un incremento de 1,748.00 soles 
entre los años 2016-2017 representado un 6%, es decir se tuvo una mayor depreciación en 
los equipos adquiridos de la empresa, pero en el año 2018 se aumentó a 6,732.00 un 
incremento de 1,748.00 que representa un 2% más que el año 2017.     
     Tabla 3  
    Análisis vertical del pasivo más patrimonio 
 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 











      Tributos por pagar 718.00 3,151.00 1,645.00 1% 4% 2% 
Remuneraciones por pagar 0.00 1,091.00 0.00 0% 1% 0% 
Cuentas por pagar comerciales terceros 17,733.00 38,132.00 35,350.00 31% 47% 44% 
Otras cuentas por pagar 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
       TOTAL PASIVO CORRIENTE 18,451.00 42,374.00 36,995.00 32% 52% 46% 
       PASIVO NO CORRIENTE 
      Deudas a largo plazo 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
       TOTAL PASIVO  18,451.00 42,374.00 36,995.00 32% 52% 46% 
       PATRIMONIO 
      Capital 10,410.00 10,410.00 10,410.00 18% 13% 13% 
Capital adicional 16,400.00 16,400.00 16,400.00 29% 20% 20% 
Reservas 0.00 0.00 0.00 0% 0% 0% 
Resultados acumulados 7,483.00 7,082.00 12,627.00 13% 9% 16% 
Utilidad del ejercicio 4,603.00 5,545.00 3,746.00 8% 7% 5% 
       TOTAL PATRIMONIO 38,896.00 39,437.00 43,183.00 68% 48% 54% 




Como se puede observar la empresa ha tenido una disminución en la cuenta de patrimonio 
en los años 2016, 2017 al 2018 de un 20% y un 6% en respectivos años, por lo cual el total 
de patrimonio en las cuentas de capital, capital adicional se ha mantenido estable.  En otro 
caso se puede observar un aumento de tributos por pagar de 718.00 soles a 3,151.00 soles el 
cual tiene un aumento de 2,433.00 que equivale a un 3%, y en el año 2018 por lo contrario 
se observa una disminución del 2% equivalente a 1,506.00 soles. 
Referente a las cuentas por pagar estos representan un 31% del total del pasivo y patrimonio 
de la empresa en el año 2016, en el año siguiente se aumentó a 47% lo cual indica que tiene 
más deudas a corto plazo, en el año 2018 represento un 44% que fue un poco menor que el 
anterior en 3%. Según la utilidad el ejercicio la empresa tuvo una variación de 1% y dos 2% 
entre los años 2016-2017 y 2017-2018 respectivamente lo cual representaba un 8% en el año 
2016 y un 7% en el año 2017, finalmente llego acerrar con 5% con referente al pasivo y 
patrimonio total de la empresa. 
     Tabla 4  
      Análisis vertical del estado de resultados 
 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 







Ventas netas 364,973.00 362,416.00 306,456.00 100.00% 100.00% 100.00%
Otros Ingresos Operacionales 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Total Ingresos Brutos 364,973.00 362,416.00 306,456.00 100.00% 100.00% 100.00%
Costo de Ventas 335,844.00 339,829.00 287,832.00 92.02% 93.77% 93.92%
Utilidad bruta 29,129.00 22,587.00 18,624.00 7.98% 6.23% 6.08%
Gastos de ventas 12,788.00 10,185.00 12,714.00 3.50% 2.81% 4.15%
Gastos de administración 11,226.00 6,241.00 1,748.00 3.08% 1.72% 0.57%
Otros Gastos 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Utilidad operativa 5,115.00 6,161.00 4,162.00 1.40% 1.70% 1.36%
Ingresos Financieros 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Otros ingresos gravados 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Otros ingresos no gravados 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Gastos Financieros 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Gastos Diversos 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Utilidad antes de impuestos 5,115.00 6,161.00 4,162.00 1.40% 1.70% 1.36%
Participación de trabajadores 0 0 0 0.00% 0.00% 0.00%
Impuesto a la renta 512.00 616.00 416.00 0.14% 0.17% 0.14%
Utilidad (Pérdida) Neta Del Ejercicio 4,603.00 5,545.00 3,746.00 1.26% 1.53% 1.22%
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Como se puede observar en la tabla 4 en el análisis vertical del estado de resultados la 
empresa tiene 92.02%, 93.77% y 93.92% de costo de ventas en el año 2016, 2017 y 2018 
respectivamente con referencia a las ventas, esto nos indica que la empresa tiene utilidad 
cerca del 7% al 8% debido a que tiene muchos costos que cubrir. En los gastos de ventas se 
puede observar que en el año 2016 se tiene 3.50%, en el 2017 2.81% y el 2018, 4.15% que 
son necesarios para la actividad de la empresa debido a que esta se dedica a la venta y compra 
de productos eléctricos. 
Referente a los gastos de administración la empresa tiene un rango de 3.08%, 1.72% y 0.57% 
en los 2016,2017 y 2018, en donde ha tenido una disminución en cada ejercicio contable 
debido a que la empresa se enfocaba a la venta y dejar de lado los gastos que no eran 
necesario. La utilidad Neta estuvo en una disminución y subida, como podemos observar en 
el año 2016 se tuvo 364,973.00 soles en ventas pero su utilidad fue 1.26% del total, en cambio 
en el año 2017 que tuvo más ventas en 362,416.00 soles subió a 1.53% y finalmente en el 
año 2018 por tener una disminución de su venta de 306,456.00 soles esta llego a tener 1.22%.  
Análisis horizontal  
     Tabla 5 




  Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
 
Se puede observar que dentro del área de caja y bancos se tuvo un aumento de 15,896.00 soles, 
siendo un aumento de 565% más dentro de los años 2016 – 2017, en el año siguiente se 
disminuyó en 3,246.00 soles que representan un 17%. 
Respecto a las mercaderías de la empresa se pudo evidenciar que se aumentó en 15,443.00 soles 
entre los años 2016-2017 representado un 44%, es decir se tuvo mayor adquisición de productos 
para sus ventas, pero en el año 2018 se aumentó en 2,377.00 soles que significa un 5% más que 
el año 2017. 
En el caso de los activos fijos no se realizó ningún cambio debido a que la empresa no ha 
adquirido ningún nuevo activo que ayude a mejorar su desarrollo económico. 
 
 
ACTIVO 2016 2017 2018
Absoluto Relativo Absoluto Relativo
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 2,811.00 18,707.00 15,461.00 15,896.00 565% -3,246.00 -17%
Ctas. Por cobrar comerciales-terc. 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Serv. y otros contratos por anticipado 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Mercaderías 35,057.00 50,500.00 52,877.00 15,443.00 44% 2,377.00 5%
Materiales auxiliares 0.00 1,059.00 2,586.00 1,059.00 100% 1,527.00 144%
Otros activos corrientes 12,305.00 6,119.00 5,576.00 -6,186.00 -50% -543.00 -9%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 50,173.00 76,385.00 76,500.00 26,212.00 52% 115.00 0%
ACTIVO NO CORRIENTE 
Inversiones mobiliarias 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Inversiones inmobiliarias 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Activ. Adq. En arrendamiento finan. 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Inmueble, maquinaria y equipo 10,410.00 10,410.00 10,410.00 0.00 0% 0.00 0%
Depreciación acumulada 3,236.00 4,984.00 6,732.00 1,748.00 54% 1,748.00 35%
Otros activos no corrientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 7,174.00 5,426.00 3,678.00 -1,748.00 -24% -1,748.00 -32%








Análisis Horizontal del pasivo más patrimonio 
 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
Como se puede observar la empresa ha tenido un aumento de 2,433.00 soles en los tributos por 
pagar referente al años 2016 – 2017, posteriormente se disminuyó este factor debido a que la 
empresa pago estos tributos pendiente al año 2017-2018 disminuyendo 1,506.00 soles que 
significan un 48%.   
En el caso de las cuentas por pagar comerciales terceros se tuvo un aumento 20,399.00 que 
representa 115% en relación al año 2016 – 2017, en el año 2018 disminuyeron en 2,782.00 soles 
debido a que se comenzó a cancelar parte de esta deuda a corto plazo. 
Dentro del área de patrimonio no se tuvo cambios considerables debido a que la empresa no 
manejo algún aumento de capital y con respecto a la utilidad del ejercicio podemos observar 
que en el año 2017 al 2016 se aumentó en 942.00 soles que representa 20%, pero como se puede 
observar en el año 2018 tuvo una disminución de 1,799.00 soles que refleja un 32% respecto al 
año 2017. 
 
PASIVO 2016 2017 2018
Absoluto Relativo Absoluto Relativo
PASIVO CORRIENTE
Tributos por pagar 718.00 3,151.00 1,645.00 2,433.00 339% -1,506.00 -48%
Remuneraciones por pagar 0.00 1,091.00 0.00 1,091.00 100% -1,091.00 -100%
Cuentas por pagar comerciales terceros 17,733.00 38,132.00 35,350.00 20,399.00 115% -2,782.00 -7%
Otras cuentas por pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 18,451.00 42,374.00 36,995.00 23,923.00 130% -5,379.00 -13%
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
TOTAL PASIVO 18,451.00 42,374.00 36,995.00 23,923.00 130% -5,379.00 -13%
PATRIMONIO
Capital 10,410.00 10,410.00 10,410.00 0.00 0% 0.00 0%
Capital adicional 16,400.00 16,400.00 16,400.00 0.00 0% 0.00 0%
Reservas 0.00 0.00 0.00 0.00 0% 0.00 0%
Resultados acumulados 7,483.00 7,082.00 12,627.00 -401.00 -5% 5,545.00 78%
Utilidad del ejercicio 4,603.00 5,545.00 3,746.00 942.00 20% -1,799.00 -32%
TOTAL PATRIMONIO 38,896.00 39,437.00 43,183.00 541.00 1% 3,746.00 9%







Tabla 7  
Análisis Horizontal del Estado de Resultados 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
 
Respecto a la Tabla 7 podemos observar que las ventas han tenido una disminución de 2,557.00 
con respecto a los años 2017 – 2016, lo cual representa un 0.70%, en el año 2018 se tuvo una 
gran baja en las ventas que son un total de 55,960.00 soles, significando un 15.44% respecto al 
año 2017. 
Con respecto a el costo de ventas se tuvo un aumento pequeño de 3,895.00 que son 1.19% entre 
el año 2016-2017, posteriormente en el año 2018 tuvo una disminución de 51,997.00  soles que 
representan un 15.30% con relación al año 2017. 
En relación a los gastos de ventas se tuvo una disminución de 2,603.00 soles en el año 2016 a 
2017 y el año 2018 se tuvo un aumento de 2,529.00 que representa el 24.83%, a diferencia de 
los gastos administrativos que tuvieron una gran disminución de 41.41% en el año 2017 con 
relación al año anterior, así mismo se continúo disminuyendo en 71.99% al año 2018. Por lo 
tanto, en relación a la utilidad neta se tuvo un aumento en los dos primero años de 942.00 soles, 
pero a finales del año 2018 disminuyo en 1,799.00 soles siendo así un 32.44%.  
2016 2017 2018
Absoluto Relativo Absoluto Relativo
Ventas netas 364,973.00 362,416.00 306,456.00 -2,557.00 -0.70% -55,960.00 -15.44%
Otros Ingresos Operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Total Ingresos Brutos 364,973.00 362,416.00 306,456.00 -2,557.00 -0.70% -55,960.00 -15.44%
Costo de Ventas 335,844.00 339,829.00 287,832.00 3,985.00 1.19% -51,997.00 -15.30%
Utilidad bruta 29,129.00 22,587.00 18,624.00 -6,542.00 -22.46% -3,963.00 -17.55%
Gastos de ventas 12,788.00 10,185.00 12,714.00 -2,603.00 -20.36% 2,529.00 24.83%
Gastos de administración 11,226.00 6,241.00 1,748.00 -4,985.00 -44.41% -4,493.00 -71.99%
Otros Gastos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Utilidad operativa 5,115.00 6,161.00 4,162.00 1,046.00 20.45% -1,999.00 -32.45%
Ingresos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Otros ingresos gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Otros ingresos no gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Gastos Diversos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Utilidad antes de impuestos 5,115.00 6,161.00 4,162.00 1,046.00 20.45% -1,999.00 -32.45%
Participación de trabajadores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Impuesto a la renta 512.00 616.00 416.00 104.00 20.31% -200.00 -32.47%
Utilidad (Pérdida) Neta Del Ejercicio 4,603.00 5,545.00 3,746.00 942.00 20.46% -1,799.00 -32.44%
Concepto A. Horizontal 2016/2017 A. Horizontal 2017/2018
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Ratios de Rentabilidad 
Tabla 8  
Rentabilidad de activos (ROA) 








activos (ROA)  
8.03% 6.78% 4.67% -1.25% -2.11% 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
 
Figura 4.  Rentabilidad de activos (ROA) – Estados financieros de la empresa Xavi System 
El ratio de rentabilidad de activos (ROA) el cual indica la eficiencia del uso de los activos en la 
empresa nos demuestra que en el año 2016 a 2017 ha tenido una disminución de 8.03% a 6.78% 
significando un 1.25%, de manera consecutiva en el año 2018 tuvo otra gran disminución de 
4.67% que representa el 2.11% respecto al año 2017. 
Tabla 9  
Rendimiento del capital (ROE) 









11.83% 14.06% 8.67% 2.23% -5.39% 

































Figura 5.  Rentabilidad de capital (ROE) – Estados financieros de la empresa Xavi System. 
En la figura 5 de rentabilidad de capital podemos observar que la empresa en los años  2016 a 
2017 ha tenido un aumento de 11.83% a 14.06% significando un 2.23%, pero en el año 2018 
este factor tuvo un caída de 14.06% a 8.67% que representa el 5.39%. 
 
Tabla 10 
Margen de la utilidad bruta 







Margen de la 
utilidad bruta 
7.98% 6.23% 6.08% -1.75% -0.16% 





































Figura 6. Margen de utilidad bruta – Estados financieros de la empresa Xavi System. 
El ratio de margen de utilidad bruta nos demuestra que la empresa en el año 2016 a 2017 ha 
tenido una disminución de 7.98% a 6.23% significando un 1.75%, para el año 2018 se pudo 
demostrar que la disminución de este factor fue menor en 0.16% respecto al año 2017-2018, 









































Margen de la utilidad bruta




Tabla 11  
Margen de la utilidad operativa 







Margen de la 
utilidad 
operativa 
1.40% 1.70% 1.36% 0.30% -0.34% 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
 
 
Figura 7. Margen de utilidad operativa – Estados financieros de la empresa Xavi System. 
La figura 7 nos da a conocer que el margen de utilidad operativa que está relacionada con los 
costos, gastos y las ventas de la empresa dentro de los años 2016 a 2017 ha tenido un aumento 
de 1.40% a 1.70% respectivamente de lo cual significa un 0.30%, para el año 2018 se pudo 
demostrar que la disminución de este factor fue mayor respecto a los años anteriores 0.34% 














































Margen de la utilidad operativa





Margen de la utilidad operativa 









1.26% 1.53% 1.22% 0.27% -0.31% 
Fuente: Estados financieros de la empresa Xavi System. 
 
 
Figura 8. Margen de utilidad neta – Estados financieros de la empresa Xavi System. 
De acuerdo a la Figura 8 Margen de utilidad neta, podemos observar que durante el años 2016 
y 2017 existió una subida de la rentabilidad de 1.26% a 1.53% que representan 0.27%, 
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Figura 9. Nivel de rentabilidad en los años 2016,2017 y 2018– Estados financieros de la 
empresa Xavi System. 
 
Como podemos observar en la Figura 9 se ha tenido una disminución en los indicadores de 
rentabilidad dentro de los últimos años siendo así el más bajo la rentabilidad de Margen de 
utilidad neta de 1.26% en el año 2016 llegando a posicionarse en 1.22% en el año 2018, además 
de ello se pudo observar que el rendimiento de capital no tiene un buen manejo de los aportes 















































RESUMEN DE LA RENTABILIDAD DE 
LA EMPRESA EN LOS AÑOS 2016-2018
Rentabilidad de activos (ROA) Rendimiento del capital (ROE)
Margen de la utilidad bruta Margen de la utilidad operativa





La presente investigación tiene como objetivo general diseñar un plan estratégico para 
incrementar la rentabilidad de la empresa XAVI SYSTEM, Chiclayo. Para ello fue necesario 
cumplir con los objetivos específicos en donde se pudo detallar datos relevantes de la empresa 
por medio de los resultados obtenidos. 
 
En tal sentido al evaluar los datos ofrecidos por medio de una entrevista realizada al gerente de 
la empresa y reforzar estas respuestas por una guía de observación se pudo determinar la 
situación estratégica de la empresa, el cual tiene un nivel bajo debido a que no se han realizado 
un estudio de los factores importantes para la aplicación de un manejo estratégico, representado 
un 30% en si cumplir con planificación estratégica y un 70% en no, dando a conocer que el 
análisis de la situación y diagnóstico, no llegó a ejecutarse en ningún momento dejando de lado 
un estudio mercado que ayude a realizar las actividades de la empresa ya que esta se maneja de 
manera empírica y no se evalúa los puntos fuertes y débiles debido a que no cumplen con un 
estudio del estado de la empresa con relación a sus competidores, hecho que puede perjudicar a 
la empresa debido a que estos elementos son el punto de inicio para su mejoramiento 
competitivo. 
 
Lo señalado anteriormente es reforzado por el investigador Díaz (2016), el cual pudo determinar 
entre sus resultados que la empresa de estudio no estaba generando un buen margen neto, debido 
a que cuenta con más debilidades que fortalezas, a pesar de que tiene más oportunidades que 
amenazas, no tiene un conocimiento claro del análisis externo e interno para mantenerse en el 
mercado lo cual lleva a que su rentabilidad disminuya. 
En relación a las bases estratégicas de la empresa Xavi System, se pudo evidenciar que se carece 
de la creación de una misión, visión valores y objetivos propios de la empresa, ocasionando una 
falta grave, debido a que estos componentes son el soporte de la empresa, ya que partiendo de 
este punto se realizan las actividades, además de ellos se destacó que los trabajadores no tiene 
en cuenta los objetivos seguir, lo cual conlleva a una desorganización estratégica que implica 
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un factor nocivo para el desarrollo económico de la empresa, siendo necesario e importante 
aplicar un plan estratégico.  
Caso similar sucede con lo señalado por el autor Alcántara (2017), en donde especifica que la 
empresa de su investigación no tiene una visión, misión, estructura organizacional ni objetivos 
planteados, no evalúa los procesos de la empresa, trayendo un efecto negativo, por la falta de 
manejo estratégico, por lo cual el plan estratégico es una instrumento fundamental, ya que es la 
base de toda empresa e imprescindible para obtener un aumento y desarrollo, por esta razón se 
debe ejecutar y ser amparada en la gestión de la empresa.  
Dentro de la elección de estrategias se denota que carecen de una planificación en la formulación 
de estrategias, pero no están de todo lejos a mantener la ejecución de estrategias, ya que se 
mantiene una página web en donde se realiza la publicidad de la empresa, pero esta no tiene una 
actualización constante, por la parte del control de actividades en las  decisiones operativas la 
empresa carece de un seguimiento en la ejecución de alguna herramienta que les ayuden a 
controlar los recursos con los que cuenta y poder manejar una mayor rotación de sus productos, 
por lo cual es necesario la creación de estrategias que ayuden a fortalecer los puntos más débiles 
de la empresa y ejecutar planes donde tengan un mayor rendimiento. 
En este caso, Cortez (2017) señala que las debilidades existentes más resaltantes en la empresa 
de estudio, son la falta de un direccionamiento estratégico el factor más importante, para lo cual 
es necesario contrarrestar las debilidades de tal manera que se conviertan en oportunidades, 
creando alianzas estratégicas, permitiendo disminuir así las amenazas, para ello es necesario 
disponer de un plan estratégico adecuado, que abarque los objetivos, estrategias, actividades e 
indicadores organizacionales, cumpliendo con los requerimientos y expectativas que desea para 
impulsar el desarrollo institucional y lograr los resultados planificados.  
Referente al segundo objetivo específico en donde se enfoca a diagnosticar el nivel de 
rentabilidad en la empresa, se pudo detallar tras el estudio de la entrevista al Contador de la 
empresa que no se mantiene un análisis de los Estados Financieros, por lo cual la toma de 
decisiones se ejecuta de manera empírica, y no por medio del estado de la empresa de manera 
financiera y económica, siendo una falta grave ya que es fundamental mantener este estudio 
para poder mantener estrategias que ayuden a mejorar las decisiones de la empresa. 
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Podemos recalcar la misma problemática mencionada por Macías (2019), el cual llegó a 
evidenciar que la empresa de estudio no mantiene una evaluación y verificación del balance 
general, se deja de lado el desarrollo de ratios financieros para que le ayuden a determinar la 
rentabilidad, además de esto se llegó a detectar que existe debilidades en el control interno y 
una falta de manejo de la información financiera de la empresa y estas han afectado su 
rentabilidad de un periodo a otro, causando que la gerencia tome nuevas decisiones.  
En relación al estudio de los ratios de rentabilidad se pudo determinar que no existe una 
evaluación de este indicador dejando de lado el estado de control en los activos de la empresa, 
el manejo de los costos, gastos y las ventas que ayuden a evidenciar el estado actual de la 
empresa, por lo cual no se tiene una gestión financiera que ayude a mantener estrategias para 
controlar las posibles bajas en las ventas y rentabilidad de la empresa.   
Ante este suceso el autor Moya (2016), determinó que la empresa GBS S.A. actualmente no 
mantiene una gestión financiera adecuada, dando como consecuencia una baja rentabilidad, en 
donde se refleja que se ha generado pérdidas, además de ellos se observó que no se ejecutan 
estrategias que ayuden a optimizar las metas y objetivos de la gerencia, no se mantiene un 
estudio de la gestión financiera y ningún personal que se encargue de analizar el estado de la 
empresa dejando así que sus ventas disminuyan. 
Los factores que afectan directamente a la rentabilidad son el costo de ventas de la empresa, el 
cual es un porcentaje muy alto ya que ocupan el 92.02%, 93.77% y 93.92% del total de las 
ventas con respecto a los años 2016,2017 y 2018, esto se debe a que la empresa no mantiene un 
control de los costos en los que incurre y se dedica a adquirir productos por la oferta del mercado, 
además de ello se tiene una disminución de 55,960.00 soles del ejercicio 2017 al 2018 el cual 
representa un 15.44% más, esto es debido a que la empresa tuvo pérdidas de clientes de este 
ejercicio, a falta de una ejecución correcta de estrategias y no mantener la competencia para no 
perder los clientes, así mismo se tuvo un aumento en el gasto de ventas de 2,529.00 soles que 
significan un 24.83% con respecto al año 2017-2018 esto afectó la empresa porque tuvo una 
repercusión en la utilidad neta que disminuyo en 1,799.00 soles, por lo cual la empresa ha tenido 
una pequeña pérdida que si no se controla podría seguir aumentando.  
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Podemos observar de la misma forma con el autor Santos (2016), manifiesta, que en la empresa 
de estudio entre los períodos 2014-2015, la rentabilidad sobre las ventas, renta operacional y 
neta se redujo en el año 2015, en 1,02%; 0,80% y 0,70%, respectivamente; debido a que la 
empresa no puede controlar los costos de adquisición en los productos que ofrecen, para ello es 
necesario precisar procesos de comercialización que conlleven una mejora gestión 
administrativa que beneficien al desarrollo económico de la empresa, fortaleciendo el manejo 
de los costos en base a las ventas relacionadas con su actividad. 
Tras el estudio de los ratios de rentabilidad se puede detallar que el nivel de este factor ha tenido 
una subida y disminución de un ejercicio a otro como se puede observar en la Figura 1, el ratio 
de rentabilidad de activos disminuyo en 8.03% a 6.78% significando un 1.25%, de manera 
consecutiva en el año 2018 tuvo otra gran disminución de 4.67% que representa el 2.11% 
respecto al año 2017, por lo tanto deducimos que la empresa no está usando de manera correcta 
el uso de sus activos, en el ratio de margen de utilidad bruta señalada por la Figura 4 que en el 
año 2018 se redujo este factor en 0.16% respecto al año 2017-2018 y con relación al margen de 
utilidad neta de la figura 5 podemos observar que se tuvo un aumento de rentabilidad en 0.27% 
caso que no se produjo en el año 2018 ya que este tuvo una baja de 1.53% a 1.22% significando 
una disminución de 0.31%., esto es debido a que en los años anteriores se tenía un rango más 
alto de ventas y los costos están en un 93.92% como los gastos incurridos dentro de la empresa 
ya que no se mantiene mejora en el proceso de ventas y control de dichos factores.  
La problemática de nuestra investigación también se ve reflejada por el autor Fernández (2018), 
en donde llega a concluir que la empresa de su investigación no ha tenido mejoras en su 
rentabilidad, debido que en el año 2017 no obtuvo buenos resultados en su utilidad siendo estas 
negativas, se pudo evidenciar que su margen de utilidad disminuyo a causa de altos costos y 
gastos de ventas, otro punto a recalcar fue el alto porcentaje de financiamiento que  influye en 
un 88% de gastos administrativos y por lo cual refleja una baja rentabilidad. 
Tras el tercer objetivo específico el cual es proponer un plan estratégico para incrementar la 
rentabilidad de la empresa Xavi System, creemos correcto que un plan estratégico es sumamente 
importante porque ayuda a manejar y especificar las acciones a tomar dentro de la empresa para 
el logro óptimo de los objetivos propuestos, que permitan a la empresa poder proyectarse en 
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base a su visión, misión y valores, que fortalezcan la detección u prevención de las diferentes 
situaciones que se presentan para mejorar la toma de decisiones por medio de estrategias, ya 
que la empresa ha presentado una disminución en sus ingresos, esto es debido al alto manejo de 
sus costos de ventas y falta de organización, por lo cual, el plan estratégico ayudara a mejorar 
la rentabilidad. 
Al respecto Javá (2016), señala que los factores importantes para un desarrollo son los la 
formulación de misión, visión y objetivos que ayuden a su crecimiento de manera más eficiente 
en las actividades de los trabajadores, para lo cual se resalta que es sumamente importante el 
diseño de un plan estratégico que ayude a analizar el estado de la empresa, establecer puntos 
clave para su rendimiento económico por medio de estrategias y objetivos que funcionen de 
manera eficientemente dentro de la empresa. 
 
De la misma forma los investigadores Martell y Nakamoto (2017) concuerdan que al encontrar 
dentro de la empresa Barletta S.A. una disminución en sus ingresos del 67%, creen necesario e 
importante realizar estrategias que permitan superar la crisis por la que pasan, de esta manera al 
ejecutar un plan estratégico mejorarán el crecimiento sostenible de la empresa, posicionándola 
como una empresa más reconocida dentro del mercado, detectando sus deficiencias y 













Luego de realizar la presente investigación se pudo determinar que en la empresa Xavi System 
tiene una falta de planificación estratégica, de acuerdo con lo observado la empresa solo cuenta 
con un 30% al ejecutar un plan estratégico por lo cual solo comprende la publicidad vía internet 
la cual tiene una falta de manteniendo Web, porque no mantiene un seguimiento y actualización 
de los productos y precios de la empresa. Por otra parte, el 70% la empresa no muestra un 
correcto manejo estratégico, debido a que no se ha realizado un estudio previo de mercado, así 
mismo no se tiene plasmado la misión, visión y valores de la empresa, que son base para su 
desarrollo, en cuanto a los objetivos a seguir la empresa no fue dirigida de manera correcta ya 
que cada decisión tomada es de manera empírica, sucesos que si siguen realizándose llegarán a 
perjudicar a la empresa.  
Referente al nivel de la rentabilidad de la empresa Xavi System, se pudo diagnosticar que, la 
empresa requiere aumentar considerablemente los márgenes de sus utilidades, debido a que 
estos han sido afectados principalmente por los costos incurridos, dando como resultado una 
disminución de 1.75% en el años 2016 – 2017 y finalizando en el año 2018 con un 0.16% menos, 
factor que fue influenciado por la falta de control en los costos de la empresa y una disminución 
de ventas, por lo tanto, la empresa no llego a tener una rentabilidad deseada.   
Finalmente, concluimos que proponer plan estratégico porque nos brinda herramientas para 
alcanzar los objetivos de manera precisa, nos permite conocer las ventajas y desventajas que 
tiene la empresa, también ayuda a que los líderes plasmen la dirección que le quieren dar a su 
empresa, para así tener una mejor rentabilidad. El plan estratégico es de mucha importancia ya 
que se centra en las áreas críticas para alcanzar la misión con éxito, minimizar los riesgos, 










Dirigidas al Gerente General y Contador de la empresa Xavi System. 
Se recomienda tener en cuenta la toma de decisiones en cuanto al manejo de la planificación 
estratégica, mantener motivado a los trabajadores para que cumplan con las metas en base a la 
misión y visión del negocio, tener en cuenta cada actividad que ayuden a tener una coordinación 
y un estudio constante de su ambiente económico, para que así la empresa pueda tener un 
incremento favorable. 
Se recomienda mantener un seguimiento de análisis a los estados financieros ya que son el 
reflejo de la empresa y partiendo de ella podrán tomar mejores decisiones, además de ellos 
evaluar periódicamente las ventas y costos de la empresa, establecer indicadores que ayuden a 
tener en cuenta el estado de la rentabilidad con la finalidad de ejecutar estrategias que ayuden a 
mejorar su desarrollo económico. 
Se recomienda tomar en cuenta la propuesta diseñada en la presente investigación, ya que dicho 
plan está enfocado en la creación de sistemas de objetivos corporativos que son la base de toda 
empresa y en la reducción de costos y aumento de ventas que ayuden a incrementar la 
rentabilidad de la empresa, así mismo se les recomienda monitorear el desarrollo del plan 
estratégico para observar en qué estado se encuentran y tener reuniones que ayuden a mejorar 




Propuesta de un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa Xavi 
System en los años 2020-2022, Chiclayo. 
Introducción  
Un plan estratégico elaborado dentro de una empresa, es importante porque cumple un rol de 
asignación de funciones para el logro óptimo de los objetivos propuesto, que permita a la 
empresa poder proyectarse en base a su visión, misión y valores, y poder así identificar las 
diferentes situaciones que se presenta en la empresa para así evaluar mejor la toma de decisiones 
e identificar las alternativas que mejor le convengan a la empresa. 
En otro punto la rentabilidad tiene un papel fundamental para el desarrollo de la empresa, por 
lo cual nos permitirá medir y analizar los beneficios que se obtengan mediante las inversiones 
de los recursos. Por lo que aplicar un plan estratégico es mejorar la rentabilidad ya que nos 
ayuda a establecer funciones y tareas con la finalidad de tener claro los objetivos, convirtiéndose 
en una guía para los colaboradores de la organización. Además, la empresa presenta una 
disminución en sus ingresos, esto es debido al alto manejo de sus costos de ventas y falta de 
organización. Por lo cual, el plan estratégico ayudara a mejorar la rentabilidad basándose en 
esos puntos. 
Justificación  
Con respecto a la problemática planteada, este estudio se justifica para afrontar y mejorar la 
rentabilidad en la empresa, debido a que es de suma importancia para mejorar los indicadores 
con respecto a sus costos de ventas. Para lo cual se debe implementarse estrategias que 
favorezcan el crecimiento de los ingresos y controles de costos, con lo cual incrementara la 
rentabilidad de la empresa en estudio. 
Además, al mejorar el costo de ventas y tener una mejor planificación, se logrará un mejor 
posicionamiento en el mercado, convirtiéndose en una empresa líder y reconocida por la calidad 
de sus productos. Así mismo ayudara tener una guía en los procesos a seguir por medio de 
herramientas estratégicas que fortalecerán los procesos de la planificación, para generar un 




Evaluando los problemas que se muestra en la empresa, se procedió a buscar mejoras, por lo 
cual nos llevó a elaborar un detallado plan presentando así los siguientes objetivos: 
Objetivo General: Proponer estrategias que ayuden a incrementar la rentabilidad. 
Objetivos específicos: Analizar de la estructura interna y externa a la empresa, comparar a la 
empresa con sus competidores, plantear estrategias que incrementen las ventas entre los años 
2020-2022 respectivamente, disminuir el costo de ventas en un entre los años 2020-2022 y así 
poder mejorar la rentabilidad de la empresa. 
Análisis de la situación 
Análisis interno de la empresa 
Nombre de la empresa 
XAVI SYSTEM S.R.L. 
Reseña histórica 
La empresa Xavi System S.R.L. comenzó con una idea de la Gerente Fernandez Millones Luz 
Fabiola y el su hermano Javier Orlando Fernandez Millones, el cual ha tenido estudios en 
Politécnico Nacional Pedro Abel Labarthe Durand" – Chiclayo, y en otras entidades que 
ayudaron a formarle en la carrera de informática, teniendo trabajos en este rubro y llegando a 
un decisión en donde unidos podrían ejecutar la creación de dicha empresa para poder tener un 
negocio propio que aplique sus habilidades llegando así que en Julio de 2014 se dio inicio a las 
actividades de la empresa, comprando los productos y los activos necesarios para ejecutar el 
desarrollo de sus actividades. 
Domicilio fiscal 
Calle San José Nro. 490 Int. 14 edif. Comercial Arco Iris (1er piso-frente botica felicidad) 





Principal - CIIU 74996 - OTRAS ACTIVIDADES EMPRESARIALES NCP., entre estos 
tenemos la comercialización de aparatos eléctricos, computadoras y la reparación de los mismos 
equipos informáticos. 
Organigrama de la empresa 
Gerente general 
Es la encargada de tomar las decisiones gerenciales dentro de la empresa y quien representa 
legalmente a la misma. 
Área de Contabilidad 
Dentro de esta área se encuentra el contador y los practicantes, los cuales ayudan a cumplir con 
las actividades de registro, control contable y tributario. 
Área de Logística 
En esta área se dividen en 3 sectores: 
Compras y ventas: Aquí se detallar cuáles son los productos que se van a adquirir y se busca al 
proveedor para dicha acción, posteriormente se lleva a la tienda para su próxima venta. 
Almacén: En esta parte la función primordial es llevar el producto adquirido al almacén donde 
será resguardado y protegido hasta la fecha de venta. 
Encargado de Caja: Cuando se realiza algún movimiento de compra o venta se deben pasar por 







Organigrama estructurado de la empresa Xavi System. 
 
Figura 10.Organigrama estructurado de la empresa Xavi System. 
Análisis externo 
Análisis económico 
Para el estudio del entorno económico del país, se dará a conocer indicadores sobre el 
crecimiento del PBI nacional.  
Tabla 13 
Producto Bruto Interno (Variación porcentual respecto a similar periodo de laño anterior) 
Fuente: INEI, BCRP 
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El PBI creció en 2.6 dentro del año 2018 para el mes de Julio, por otro lado, observamos que 
para el año 2019 se tuvo un incremento de 3.3, mayor al del año anterior, esto es debido a que 
los sectores de primarios tuvieron una recuperación liderados por la pesca que subió en 52.3 por 
la captura de anchoveta desde los meses de abril a julio y la mejora de la manufactura que tuvo 
un 13.5 el cual mejoró por los dos primeros trimestres registrados. 
En el caso de PBI no primario podemos observar que el sector de Comercio tuvo un porcentaje 
de 2.9 de Enero a Julio del 2018 el cual fue mayor que el año presente ya que representa el 2.7 
significando una disminución de 0.2. 





Figura 11. Comercio dentro de los Meses de Mayo, Junio y Julio del 2019 realizada por la 
INEI. 
Se puede detallar que en la figura 12 el sector comercio creció 3,2 por ciento en julio debido a 
la participación de ventas al por mayor en un porcentaje de 3,4, influenciado en su gran parte 
por el aumento en las ventas de maquinaria y equipo en 4,7 por ciento, y enseres domésticos 4,7 
por ciento, por otra parte las ventas al por menor incrementaron en 3,2 por ciento con el apoyo 
de productos farmacéuticos 6,0 por ciento, finalmente en el factor de la venta y reparación de 
vehículos creció 1,5 por ciento después de tener una caída de los últimos meses indicado por 
INEI. 
Análisis político 
El PBI del país continúa en crecimiento por arriba del promedio regional, pese a un al clima 
político en el que se encuentra el gobierno este año, podemos detallar que el Banco Central de 
la Reserva (BCR) estima un alza de 2,7% del PBI, frente al 0,6% proyectado por el FMI para 
América Latina, asimismo para el 2020, también es superior 3,8% frente a 2,3%.  
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Con el cambio de la política anunciada por el Presidente Vizcarra frente a la disolución del 
Congreso, se reporteo una desaceleración de la inflación en 1,85% anual que está por debajo del 
nivel promedio de rango meta, fijado entre 1% y 3% por el BCR. 
Según Diego Macera, presidente del Instituto Peruano de Economía, explicó que la 
macroeconomía es muy sólida y esto se ha mantenido desde los años 90, en donde ni la inflación, 
ni la deuda pública, ni el déficit son un tema de inquietud, independientemente del gobierno, es 
así que el sector privado no depende de los acontecimientos políticos, salvo los grandes 
proyectos. 
Social 
Tabla 14  
Población censada y tasa de crecimiento promedio anual de las 20 provincias más pobladas, 
1993 - 2017 
 
Fuente: INEI – Censos Nacionales de Población y Vivienda 1993,2007 y 2017 
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En la tabla 15 podemos observar que provincia de Chiclayo ha tenido un crecimiento dentro de 
la población entre los años 1993-2007 y posteriormente a los años 2007-2017 se tuvo un 
incremento de 0.5 por lo cual observamos que entre estos años no se tuvo un incremento como 
los años anteriores llegando a representar un población total de 799,675 personas en la provincia 
de Chiclayo, posicionándose en el quinto puesto ya que la provincia de Lima y Arequipa indican 
las mayores aumentos dentro de la población peruana. 
Análisis tecnológico 
Nos encontramos en un mundo tecnológico en donde cada minuto es una actualización, dentro 
del Perú podemos observar que la adquisición de productos tecnológicos no es ajeno ya que es 
necesario para mantener el direccionamiento de la organización, buscar información en lugares 
virtuales, mantener controles en los procesos productivos y poder ser usado para diversión entre 
los jóvenes como son los juegos en línea. 
Para ello es necesario adquirir equipos de última generación que ayuden a solucionar los 
problemas o dificultades que tiene los clientes para mantener una gestión más ventajosa sobre 
el desarrollo de sus actividades y por eso la empresa Xavi System cuenta con equipos de calidad 
que esperan obtener. 
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(O1)Captación de clientes vía 
internet 
(O2)Aceptación de diferentes 
medios de pago 
(O3)Capacitación en nuevos 
productos tecnológicos 
(O4)Oportunidad de 
adquisición en ofertas de 
productos ofrecidos por los 
proveedores. 









(A4)Cambios drásticos en el 
tipo de cambio 
(A5)Cambios de nueva 
tecnología deja    
obsoleta el producto anterior 
FORTALEZAS 
 
(F1)Cuenta con proveedores 
confiables 
(F2)Servicio de buena calidad 
y precios accesibles 
(F3)Cuenta con productos de 
última generación 
(F4)Se cuenta con una página 
de la empresa vía internet. 
(F5)Personal capacitado en 
sistemas informáticos 
Estrategias de crecimiento 
 
FO1: F1,F2,F3, O1,O,1,O3 
Posicionarse en un nuevo 
local. 
 
FO2: F3,F4,F5, O4,O2 
Tomar mayor posición en el 
mercado competitivo. 
 
Etrategias de manteniento 
 
FA1: F2, F3, A1,A2 




Mantener una capacitación 




(D1)Falta de control en los 
costos. 
(D2)Falta de supervisión en el 
horario de atención 
(D3)Bajo control en el sitio 
web, no se actualiza el precio y 
productos ofrecidos 
(D4)Carencia de planificación 
estratégica 
(D5)Se tuvo una disminución 
de ventas 
Estrategias de desarrollo  
 
DO1: D1,D5,O1,O4 
Realizar un control adecuado 
de costos. 
Optimizar los procesos de 
adquisición de productos. 
 
DO2: D2, D3, D4, O1,O2,O5 
Mejorar la publicidad de la 
empresa y control de 
actividades estratégicas.  
Estrategias de sobrevivencia 
 
DA1: D1,D2, A1, A2 





Mejorar toma de decisiones por 
medio del análisis financiero.  
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Tabla 15   
Matriz de Factores Externos EFE – Evaluación Factores Externos  
 







Oportunidades    
Captación de clientes vía internet 0.11 3 0.33 
Aceptación de diferentes medios de pagos 0.09 2 0.18 
Capacitación de nuevos productos 
tecnológicos 
0.09 2 0.18 
Oportunidad adquisición en las  ofertas de 
productos ofrecidos por los proveedores 
0.12 4 0.48 
Acceso a un préstamo bancario 
 
0.08 2 0.16 
Amenazas    
Demasiada competencia 0.12 
 
2 0.24 
Precios competitivos 0.10 2 0.20 
Inestabilidad económica del país 0.11 1 0.11 
Cambios drásticos en el tipo de cambio 0.10 2 0.20 
Cambios de nueva tecnología deja obsoleta 
el producto anterior 
0.08 3 0.24 
TOTAL  1.00  2.25 
  Fuente: Elaboración propia.  
 
CALIFICACIÓN  
1- Una respuesta mala 
2- Una respuesta media 
3- Una respuesta superior a la media  
4- Una respuesta superior  
 
El peso de cada factor va desde 0.0, menos importante a 1.0 muy importante, hay que recalcar 
que el peso indica la importancia del factor y su influencia para alcanzar el éxito en el sector y 
la calificación es en base a manera en que la empresa afronta dichos elementos. 
Análisis 
Dado que la suma de los valores de la matriz de evaluación de factores externos tiene un peso 
ponderado de 2.25 que es considerado por debajo del promedio, indicando así que la empresa 
no ejecuta esfuerzos por aplicar estrategias para aprovechar las oportunidades  que se les ofrece 







Matriz de Factores internos EFE – Evaluación Factores Internos  
 
 Fuente: Elaboración propia.  
 
CALIFICACIÓN  
1- Debilidad mayor  
2- Debilidad menor 
3- Fuerza menor 
4- Fuerza mayor  
 
El peso de cada factor va desde 0.0, menos importante a 1.0 muy importante, hay que recalcar 
que el peso indica la importancia del factor y su influencia para alcanzar el éxito en el sector y 
la calificación es en base a manera en que la empresa afronta dichos elementos. 
Análisis 
Dado que la suma de los valores de la matriz de evaluación de factores internos presenta un peso 
ponderado de 2.51 que es considerado en un punto medio, por lo cual las fortalezas dentro de la 
empresa se están manejando para cubrir las debilidades, pero no se ejecutan mayores esfuerzos 
para poder mejorar el desarrollo de la empresa para afrontar sus debilidades. 
 
 
Factores Determinantes de Éxito Valor Calificación Calificación ponderada 
Fortalezas    
Cuenta con proveedores confiables. 0.12 4 0.48 
Servicio de buena calidad y precios 
accesibles. 
0.11 4 0.44 
Cuenta con productos de última 
generación. 
0.12 4 0.48 
Se cuenta con una página de la empresa 
vía internet. 
0.08 3 0.24 
Personal capacitado en sistemas 
informáticos. 
0.08 3 0.24 
 
Debilidades 
   
Falta de control en los costos y gastos 0.09 1 0.09 
Falta de supervisión en el horario de 
atención 
0.10 2 0.20 
Bajo control en el sitio web, no se 
actualiza el precio y productos ofrecidos 
0.08 2 0.12 
Carencia de planificación estratégica  0.10 1 0.10 
Se tuvo una disminución de ventas 0.12 1 0.12 




Matriz de posición competitiva 
THE GAMERS S.A.C XAVI SYSTEM S.R.L LAPTOP PLAZA 
FACTORES PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PUNTAJE CALIFICACIÓN PUNTAJE CALIFICACIÓN PUNTAJE 
Ubicación 15 3 0.45 3 0.60 2 0.30 
Calidad del 
producto 
25 4 1.00 4 1.00 2 0.50 
Competitividad de 
precios 
20 3 0.60 3 0.60 3 0.60 
Calidad del 
servicio 
15 4 0.60 2 0.30 3 0.45 
Participación en el 
mercado 
25 3 0.75 2 0.50 2 0.50 
TOTAL 100 %  3.4  3.00  2.35 






4.- Muy bueno 
  
Dentro del perfil competitivo la empresa Xavi System S.R.L. refleja un puntaje de 3.0, estando 
en un punto medio y sobre el promedio comprado con la empresa Laptop plaza este se encuentra 
en una mejor etapa ya que tiene un 2.35 de calificación, pero en relación a la primera empresa 
tiene una menor participación en el mercado y una mejor calidad de servicios, ya que esta 
empresa está más desarrollada, por otra parte la empresa Xavi System S.R.L. está en un punto 
que puede mejorar para tener una mayor confrontación con sus competidores cercanos y seguir 
mejorando. 
Sistema de Objetivos corporativos 
Misión 
Somos una empresa del sector comercial informático que está orientada a llevar soluciones 
tecnológicas que se enfoca a cumplir con las expectativas de nuestros clientes en un ambiente 






Ser el mayor distribuidor de aparatos eléctricos para el año 2022, elegida por nuestra innovación 
en productos y servicios que contribuyen al mejoramiento en el desarrollo de nuestros clientes. 
Valores 
Trabajo en equipo 
La unión entre nosotros es la base de nuestro servicio, apoyándonos con un enfoque colectivo 
que ayude a una mejor atención de nuestros clientes. 
Compromiso 
Cumplimos con nuestros deberes y nos hacemos responsables de nuestro servicio ofrecido, 
manteniendo la satisfacción del cliente. 
Calidad del servicio 
Nos en la satisfacción del cliente basamos en la renovación y promoción de nuevos productos 
de última generación que buscan nuestros clientes y esperan tener a su alcance. 
Comunicación 
Brindamos información de cada uno de nuestros productos y la calidad de ellos para la 
adquisición de nuestros clientes y mantenemos la comunicación entre nuestros colaboradores 
de manera eficiente. 
PROPUESTA DE INCREMENTO DE VENTAS BASADO EN SCOREDCARD. 
Tras elaborar las bases de la empresa y análisis de ella mostrada en la primera parte del plan 
estratégico es necesario realizar la metodología el BSC, se procederá a formular objetivos de 
acuerdo a dicha metodología, el cual permite entender de manera clara los objetivos estratégicos 







Tabla 18  
Objetivos estratégicos propuestos 
Perspectivas  Premisa de definición  Objetivo estratégicos  
Financiera 
Rentabilidad  Incrementar la utilidad. 
Ingresos Incrementar las ventas de la empresa. 
Costos Reducir los costos. 
Clientes 
 
Captar más clientes Expandir la cartera de clientes. 
Fidelización del cliente Elevar la fidelización de los clientes  
Satisfacción del cliente Aumentar el nivel de satisfacción de los clientes. 
Procesos internos 
 
Operaciones  Mejorar el proceso de atención. 




Capital humano Incentivar y estimular el talento. 
Mantener un aprendizaje constante Realizar capacitaciones al personal. 
 Fuente: Elaboración propia. 
MAPA ESTRATÉGICO 
 
El mapa estratégico es una representación visual de las relaciones causa efecto, de manera que 
se puedan establecer y gestionar objetivos e indicadores. En ese sentido, definidos los objetivos 
estratégicos descritos en la tabla 18, se procede a elaborar el mapa estratégico de la empresa 
Xavi System Figura 15, determinando la dirección causa efecto en cada uno de ellos.  
 
Figura 13. Mapa estratégico de la empresa Xavi System. 
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Creación de las perspectivas de balance Scorecard. 
 
Objetivo Estrategia Estrategia específica 
O1 Incrementar la rentabilidad. 
E1.1 
Buscar nuevos mercados y clientes segunda 
necesidad del mercado. E.1.1.1 Realizar un estudio de mercado. 
E1.2 Mantener una buena rotación de inventario. 
E.1.2.1 
Crear un documento de control de 
inventarios. 
O2 Incrementar las ventas. E2.1 Realizar promociones que capten clientes. 
E.2.1.1 
Ofrecer servicio pos venta de los 
equipos. 
O3 Reducir los costos. E3.1 Mantener un control de los costos incurridos. 
E.3.1.1 
Realizar un documento de costos 
y conteo de productos. 
Figura 14. Perspectiva Financiera basada en los objetivos estratégicos. 
 
Objetivo Estrategia Estrategia específica 
O4 
Expandir la cartera de 
clientes. 




Promocionar y contactar clientes 
potenciales. 
O5 
Elevar la fidelización de 
los clientes 
E5.1 
Crear un control de ventas por clientes para 
realizar descuentos.     
O6 
Aumentar el nivel de 
satisfacción de los 
clientes. 
E6.1 Realizar un estudio de satisfacción a los 
clientes al final de cada venta mensual.     





Objetivo Estrategia Estrategia específica 
O7 
Mejorar el proceso de 
atención. 




Mantener un control de los 
productos más sobresalientes en las 





E8.1 Usar redes sociales, páginas web como 
medio de información y publicidad.  E8.1.1 
Mantener una lista de productos en 
línea y venta a domicilio.  
Figura 16. Perspectiva Procesos Internos basada en los objetivos estratégicos. 
 
Objetivo Estrategia Estrategia específica 
O9 
Incentivar y estimular el 
talento. 
E9.1 
Realizar reuniones para mejora el trabajo 







Capacitar a los trabajadores en el 
desarrollo de sus funciones y mantener un 
estudio de tecnología.  
 E10.1.
1 
Realizar un estudio interno por 
medio de internet para  estar al 
tanto de los nuevos productos en el 
mercado  












O1 Incrementar la rentabilidad 
 
M1. 2% anual %  crecimiento de 
rentabilidad 
E1.1 
Buscar nuevos mercados y clientes segunda necesidad del 
mercado. 
E1.2 Mantener una buena rotación de inventario. 
O2 Incrementar las ventas M2. 5% anual %  crecimiento de ventas E2.1 Realizar promociones que capten clientes. 
O3 Reducir los costos. M3. 3% anual % de costos de ventas E3.1 Mantener un control de los costos incurridos. 
Clientes 




% de incremento de número 
de clientes. 
E4.1 Atender a clientes nuevos y recurrentes. 
E4.2 




Elevar la fidelización de los 
clientes 
 
M5. 15 clientes 
mensual 
 




Realizar un estudio de satisfacción a los clientes al final de 
cada venta mensual. 
O6 
Aumentar el nivel de satisfacción 




N° de encuestas realizadas. E6.1 
 
Atender a clientes nuevos y recurrentes. 
Procesos 
internos 









Controlar la calidad de los productos. 
O8 










Usar redes sociales, páginas web como medio de 





Incentivar y estimular el talento. 
 
M9. 3 meses Tiempo de permanencia. E9.1 
 
Realizar reuniones para mejora el trabajo en equipo. 
O10 





N° Capacitaciones del 
personal. 
E10.1 
Capacitar a los trabajadores en el desarrollo de sus 
funciones y mantener un estudio de tecnología.  
















Bajo el mínimo En camino En la meta 
Financiera 
O1 
Incrementar la utilidad de la 
empresa. 
 
M1. 2% anual %  crecimiento de utilidad <0.5% [0.5, 1%> 2% 
O2 Incrementar las ventas. M2. 5% anual %  crecimiento de ventas <2% [2, 4> 5% 
O3 Reducir los costos. M3. 3% anual % de costos de ventas <1% [1,2%> 3% 
Clientes 
O4 Expandir la cartera de clientes. 
M4. 10% 
mensual 
% de incremento de número 
de clientes. 
<4% [4,8%> 10% 
O5 
Elevar la fidelización de los 
clientes. 
M5. 20 clientes 
mensual 
N° de clientes atendidos post 
servicios. 
<5 clientes [5,10>clientes 20 clientes 
O6 
Aumentar el nivel de satisfacción 




N° de encuestas realizadas. <5encuestas [5,10>encuestas 20 clientes 
Procesos 
internos 
O7 Mejorar el proceso de atención. 
M7. 100% 
mensual 
% de equipos y/o 
herramientas operativas. 
<40% [40,80%> 100% 
O8 





N° consultas atendidas por 
redes sociales. 





Incentivar y estimular el talento. 
 
M9. 3 meses Tiempo de permanencia. <1mes [1,2>meses 3meses 
O10 





N° Capacitaciones del 
personal. 
<1capacitación [1,2>capacitaciones 3capacitaciones 
Figura 19. Matriz BSC en la empresa Xavi System basada en las 4 Perspectivas. 
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Elección de estrategias para incrementar la rentabilidad 
Estrategia 1. Control de costos basados en la clasificación de costos ABC 
La empresa no cuenta con un control de costos y manejo de inventario, dejando de lado el conteo 
de productos físicos, para ello esta estrategia ayudará a mantener un control del inventario de la 
empresa de manera más estricta por medio de una priorización de productos.   
Dentro de este método podremos mantener un control de inventario dando conocer la prioridad 
de La cantidad y los productos que tiene más valor económico y menor, en los cuales podremos 
controlar los costos a los que incurriremos y cuáles son los menores: 
A: Alto valor monetario. 
B: Valor monetario medio. 
C: Bajo valor monetario. 
Tabla 19  












UNID IMPORTE TOTAL 
NB - LENOVO V310 5 2,145.00 10,725.00 20.28% 20.28% A 
NB LENOVO IDEAPAD 510 4 1,795.00 7,180.00 13.58% 33.86% A 
LAPTOP HP PAVILION 4 1,250.00 5,000.00 9.46% 43.32% A 
SCANNER CANNON 3 1,240.00 3,720.00 7.04% 50.35% A 
CPU INTEL CORE I5 6 575.00 3,450.00 6.52% 56.88% A 
IMPRESORA EPSON L380 
MULTIFUNCIONAL 4 580.00 2,320.00 4.39% 61.26% A 
CPU INTEL CORE I3 6 372.00 2,232.00 4.22% 65.49% A 
IMPRESORA EPSON L3110 
MULTIFUNCIONAL 4 540.00 2,160.00 4.08% 69.57% A 
MONITOR LEG LG 24 5 308.00 1,540.00 2.91% 72.48% A 
MEMORIA RAM HYPER FURY 
DDR4 8GB 5 190.00 950.00 1.80% 74.28% B 
MEMORIA DDR4 2400MHZ 
KINGSTON 8 118.00 944.00 1.79% 76.07% B 
DISCO DURO 3.5, 1TB  6 134.00 804.00 1.52% 77.59% B 
DISCO DURO 480gb Ssd KINGSTON 
A400 4 198.00 792.00 1.50% 79.08% B 
PARLANTES HALION FENIX 6 124.00 744.00 1.41% 80.49% B 
FUENTE CORSAIR VS 650  4 170.00 680.00 1.29% 81.78% B 
PLACA H61 MAX 16GB  8 80.00 640.00 1.21% 82.99% B 
TINTA HP 22 TRICOLOR 9 67.00 603.00 1.14% 84.13% B 
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PARLANTE CREATIVE INSPIRE 
T3300 6 90.00 540.00 1.02% 85.15% B 
TINTA CANON MP 480 10 54.00 540.00 1.02% 86.17% B 
TINTA HP ULTRA - BLACK 10 51.00 510.00 0.96% 87.13% B 
DISCO DURO SEAGATE 500 GB 8 62.00 496.00 0.94% 88.07% B 
TINTA HP 21 NEGRO 10 48.00 480.00 0.91% 88.98% B 
PARLANTE GENIUS 13 33.00 429.00 0.81% 89.79% B 
TINTA CANON HP 480 10 42.00 420.00 0.79% 90.59% B 
CAMARA GENIUS DIGITAL 8 40.00 320.00 0.61% 91.19% B 
ESTABILIZADOR CDP R2C-AVR 
10081 10 29.00 290.00 0.55% 91.74% B 
TECLADO BT MICORNICS 8 36.00 288.00 0.54% 92.28% B 
TECLADO GAMER CYBERTEL 
TWISTER LED LUCES 10 28.00 280.00 0.53% 92.81% B 
ROUTER (1WAN+2LAN) 300MBP 10 27.00 270.00 0.51% 93.32% B 
TINTA BROTHER BT 5001 CYAN 12 22.00 264.00 0.50% 93.82% C 
TINTA BROTHER BT 5001M 
MAGENTA 12 22.00 264.00 0.50% 94.32% C 
TINTA BROTHER BT 5001 YELLOW 12 22.00 264.00 0.50% 94.82% C 
TECLADO GAMER MICORNICS 8 32.00 256.00 0.48% 95.31% C 
TINTA BROTHER BT 6001K BLAKC 10 25.00 250.00 0.47% 95.78% C 
MOUSE WIFI MICRONICS 10 25.00 250.00 0.47% 96.25% C 
FUENTE DE PODER MICRO ATX 6 40.00 240.00 0.45% 96.71% C 
TINTA HP DJ BLACK 12 20.00 240.00 0.45% 97.16% C 
TINTA EPSON MAGENTA 14 14.00 196.00 0.37% 97.53% C 
TINTA EPSON YELLOW 14 14.00 196.00 0.37% 97.90% C 
TINTA EPSON NEGRO 14 13.00 182.00 0.34% 98.24% C 
MICROFONO AURICULAR HALION 10 18.00 180.00 0.34% 98.59% C 
TECLADO GENIUS  6 27.00 162.00 0.31% 98.89% C 
COOLER FOR CASE 10 16.00 160.00 0.30% 99.19% C 
MOUSE WIFI ENKORE 12 11.00 132.00 0.25% 99.44% C 
USB KING 16GB 8 15.00 120.00 0.23% 99.67% C 
VENTILADOR DE MESA IBLUE USB 8 12.00 96.00 0.18% 99.85% C 
MOUSE USB STORM X CYBERTEL 13 6.00 78.00 0.15% 100.00% C 
TOTAL   10,780.00 52,877.00 100.00%     








Tabla 20  







NB - LENOVO V310, NB LENOVO IDEAPAD 510, LAPTOP 
HP PAVILION, SCANNER CANNON, CPU INTEL CORE I5, 
IMPRESORA EPSON L380 MULTIFUNCIONAL, CPU 
INTEL CORE I3, IMPRESORA EPSON L3110 
MULTIFUNCIONAL, MONITOR LEG LG 24. 
72.48% 38,327.00 
B 
MEMORIA RAM HYPER FURY DDR4 8GB, MEMORIA 
DDR4 2400MHZ KINGSTON, DISCO DURO 3.5, 1TB, 
DISCO DURO 480gb Ssd KINGSTON A400, PARLANTES 
HALION FENIX, FUENTE CORSAIR VS 650, PLACA H61 
MAX 16GB, TINTA HP 22 TRICOLOR, PARLANTE 
CREATIVE INSPIRE T3300, TINTA CANON MP 480, TINTA 
HP ULTRA – BLACK, DISCO DURO SEAGATE 500 GB, 
TINTA HP 21 NEGRO, PARLANTE GENIUS, TINTA 
CANON HP 480, CAMARA GENIUS DIGITAL, 
ESTABILIZADOR CDP R2C-AVR 10081, TECLADO BT 
MICORNICS, TECLADO GAMER CYBERTEL TWISTER 
LED LUCES, ROUTER (1WAN+2LAN) 300MBP. 
20.84% 11,020.00 
C 
TINTA BROTHER BT 5001 CYAN, TINTA BROTHER BT 
5001M MAGENTA, TINTA BROTHER BT 5001 YELLOW, 
TECLADO GAMER MICORNICS, TINTA BROTHER BT 
6001K BLAKC, MOUSE WIFI MICRONICS, FUENTE DE 
PODER MICRO ATX, TINTA HP DJ BLACK, TINTA EPSON 
MAGENTA, TINTA EPSON YELLOW, TINTA EPSON 
NEGRO, MICROFONO AURICULAR HALION, TECLADO 
GENIUS,  COOLER FOR CASE, MOUSE WIFI ENKORE, 
USB KING 16GB, VENTILADOR DE MESA IBLUE USB, 
MOUSE USB STORM X CYBERTEL. 
6.68% 3,530.00 
Fuente: Productos de la empresa Xavi System. 
 
Representación de los productos con mayor costos clasificación ABC. 
 

















Realizado la clasificación ABC de los productos con los que cuenta la empresa se puede 
establecer controles en los movimientos de cada uno de ellos para distribuirlos. Dando inicio 
con la categoría A, siendo los productos con más valor económico llegando a un total de S/ 
38,327 soles, para lo cual es necesario recurrir a un mayor control por parte del personal de 
manera mensual, parte de este manejo ayudará a mantener y rotar dichos bienes en lo más 
posible. 
 
Referente a las categorías B, el cual tiene un importe S/ 11,020.00 soles, debe estar en un control 
intermedio debido a que estos productos tienen un valor importante para la empresa, para ello 
es necesario recurrir a un conteo trimestral del producto y mantener un mejor flujo de 
mercadería. En el caso de la categoría C se debe mantener un control bajo de inventario debido 
a que el valor económico S/ 3,530.00 soles de los cuales se debe realiza un conteo y manejo 
semestral de los productos debido a que no tiene un valor relevante. 
 
Esta categorización de productos ayudará a perdurar la rotación de inventarios ya que la empresa 
podrá observar que mercadería es la que tiene más importancia y poder distribuirla de una 
manera más rápida y estar pendiente de cada uno los productos por salir, esto podrá mejorar a 
la empresa en el control de costos debido a que podrán tomar decisiones en los productos que 
se necesitan y adquirir los más relevantes para disminuir el sobre costos y desgastes de otros 
productos. 
Estrategia 2. Propuesta de las 5 S JAPONESAS para mejorar el control de inventario. 
En la empresa Xavi System se mantiene un problema en el control de organización de los 
productos con los que se cuenta, ya que a la hora de realizar una venta de algún producto no se 
encuentra de manera rápida y se mantiene una falta de compromiso para solucionar dichos 
problemas por parte de los trabajadores, por dicho detalle se da paso a la propuesta de una 





Plan de aplicación de las 5 S Japonesas en la empresa Xavi System 
PLAN DE ACCIÓN DE LA TEORÍA DE LAS 5 S JAPONESAS 
OBJETIVO: MEJORAR EL CONTROL DE INVENTARIO Y DISMINUIR LA PÉRDIDA DE 
PRODUCTOS 
RESPONSABLES TIEMPO DE DURACIÓN 





Identificar que productos son nuevos y los más vendidos. 
Separar los productos innecesarios de los necesarios (dañados) 
por medio de tarjetas de control. 
SEITON (ORDENAR) 
Mantener un Control de los productos de manera visual y por 
localización. 
SEISO (LIMPIEZA) 
Implementar programas de trabajo referente a la limpieza. 
SEIKETSU 
(ESTANDARIZAR) 
Controlar los productos por medio de etiquetas en donde se 
especifica el cuidado del producto. 
SHITSUKE (DISCIPLINA) 
Mantener un seguimiento y compromiso del trabajo basado en las 
5 S, desde gerencia (Dar ejemplo) 
RESULTADO 
 
Mejorar el control de inventario, disminuir los posibles costos por 
daños en los productos y mantener un compromiso con la 
empresa. 
Figura 21. Plan de aplicación de las 5 S Japonesas en la empresa Xavi System. 













Por último, se podrá elegir el uso de una tarjeta roja en donde detalla cada uno de los ítems para 












Figura 23. Tarjeta Roja – Método de las 5 S – basado en Dominguez, Pérez y Clará. 
 
Estrategia 3. Mejorar el proceso de atención vía internet 
El manejo de la planificación para aumentar las ventas de la empresa es muy débil, se cuenta 
con una página en Facebook que llame la atención del cliente, pero no se tiene un mantenimiento 
de este, solamente se tiene el logo de la empresa y los productos que llegaron sin ninguna oferta 
o especificación de los productos, para ello se debe ejecutar una página web en donde se 
ofrezcan los productos, se controlen los precios, realizar ofertas en los productos y la atención 
virtual. 
Acciones 
Crear una página web con los productos y la atención vía web, en donde los clientes puedan 
observar y poder elegir de manera más cómoda sus productos tecnológicos. 
Realizar un mantenimiento de la página web, para observar si se tiene alguna consulta de algún 
producto o servicio a ofrecer. 
Mantener alerta de ofertas en los precios o productos que puedan salir en conjunto, para poder 
llamar la atención de los clientes e incrementar las ventas. 
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Realizar descuentos a los clientes más frecuentes. 
Dar un links dentro de la página con nuestra misión, visión y valores. 
Dar opción a poder comprobar la validación de comprobantes de pago. 
 
Figura 24. Propuesta de una página web a la empresa Xavi System. 
 
Con el desarrollo de la página web se espera atraer más clientes que ayuden a aumentar las 
ventas, así mismo que se podrá tener una nueva mirada sobre la empresa ya que se podrá 
obtener información sobre ella y los productos que se ofrecen, dándose un paso a la venta 
digital que hoy en día es fundamental en todo negocio a emprender. 
 
Los diseños para una página web: 
Actualmente hay bastantes programas y software de gestión de contenidos los cuales son muy fáciles de 
usar. Estos están disponibles para ayudar con la creación y el diseño Web. Cada vez es más difícil 
imaginar una razón por la que cualquier compañía ya sea grande o pequeña no tome ventaja de tener una 









Figura 25. Precios por dominios referenciados de tecnoweb. 











Figura 26. Precios por dominios referenciados de tecnoweb. 
 
Teniendo en cuenta que es la red social que más crece en cuota de mercado en 2018, según el 
último estudio presentado las empresas grandes y pequeñas marcas busquen los mejores trucos 




¿Cómo crear una cuenta de Instagram paso a paso? 
Crear una cuenta de Instagram es sencillo, solo tienes que seguir estos pasos: 
1. Descarga la App de Instagram en tu móvil. Puedes ir al enlace directo, tanto para 
Android como para iPhone, en la web oficial www.instagram.com. 
2. Indica un número de teléfono o correo electrónico. 
3. Dale a «siguiente» y pon tu nombre. 
4. Sale a «siguiente» e indica tu contraseña de acceso. 
5. Por último, solo tendrás que completar tu perfil añadiendo foto, sitio web y biografía. 
¿Cuáles son los requisitos para vender por Instagram? 
Antes de poner en marcha tu estrategia de ventas en Instagram, será importante que tengas claros 
estos puntos: 
1. Tener una cuenta de Instagram de empresa conectada a tu fan page de Facebook. 
2. Operar en alguno de estos países: Estados Unidos, Reino Unido, Australia, Canadá, 
Francia, Alemania, Italia, España, Brasil, Suecia, Países Bajos, Argentina, México, 
Nueva Zelanda, Suiza, Puerto Rico, Irlanda, Sudáfrica, Bélgica, Austria, Perú, Uruguay, 
Paraguay, Malta, Ecuador, Panamá, Portugal, Polonia, Grecia, Chipre, Dinamarca, 
República Checa, Rumanía, Noruega, Hungría, Bulgaria, Croacia, Finlandia, Letonia, 
Lituania, Eslovenia, Luxemburgo, República Dominicana y Belice. 
3. Subir un catálogo a tu Facebook. 
4. Vender productos físicos. 
5. Cumplir con el Acuerdo para comerciantes de productos comerciales y las Políticas de 
comercio 
Dicho esto, algunos de los productos que se consideran ilegales para vender por Instagram son: 
 Medicamentos o drogas 
 Tabaco 
 Complementos alimenticios 
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 Armas, municiones y explosivos 
 Animales 
 Productos y servicios para adultos 
 Alcohol 
 Productos para la salud 
 Apuestas con dinero real 
 
¿Cómo utilizar Instagram para vender? 
Vamos a instalar la funcionalidad de shoppable post en tu perfil, algo que lleva su tiempo y 
dedicación. 
1. Requisitos previos: 
 Tener una cuenta de Instagram empresa 
 Tener conectado tu Instagram con tu fan page 
 Tener un catálogo creado en tu Facebook 
2. Con todo lo anterior listo, procederemos a conectar el catálogo de Facebook con nuestra 
cuenta de Instagram: 
 Comprueba que tu cuenta de Instagram está conectada a tu Business Manager y 
tu fan page. 
 Comprueba que el catálogo de productos está activo en tu Business Manager. 
3. Tendremos que esperar a que Instagram nos apruebe el perfil para las ventas, y entonces 
en «configuración» encontraremos la opción «compras» donde podremos seleccionar el 
catálogo que vamos a utilizar. 
4. Seleccionado el catálogo de productos en Instagram, podremos comenzar a etiquetar 








Figura 27. Creación de página en Instagram. 
 
Establecer conexiones relevantes en Facebook: 
Dos mil millones de personas usan Facebook para mantenerse en contacto con sus amigos y 
familiares, así como para descubrir cosas que les interesan. Encuentra a nuevos clientes y entabla 
relaciones duraderas con ellos. 
Alcanza tus objetivos comerciales 
No hay dos empresas iguales. Por eso, Facebook se diseñó para ayudar a tu empresa a cumplir 
sus objetivos específicos. 
Así también te brinda diferentes posibilidades de páginas, por la cual es más fácil de registrar y 
sin ningún costo solo es una cuenta activa y seguir solo un requisito y reglas que mismo 








Figura 28. Creación de página en Facebook. 
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Estrategia 4. Fidelización de clientes 
Tabla 21 
 Manejo de fidelización de clientes 
CLIENTES ACCIÓN 
Crear un control de ventas por clientes para 
realizar descuentos. 
Realizar el control de ventas atreves de la página 
web 
Realizar un estudio de satisfacción a los clientes 
al final de cada venta. 
Brindar encuestas de manera física o virtual al 
término de cada venta. 
Fuente: Elaboración propia. 
Se aplicará un sistema atreves de la página web; donde el cliente será identificado por su DNI, 
accediendo a descuentos en los precios; debido a que es una estrategia que puede generar más 
volumen de ventas para el negocio, traer nuevos clientes, y también dar más ventajas a la 
empresa, hace que tus clientes se sientan bien y considerados. 
 
Promociones de descuentos a realizar: 
 Descuento en paquete: Incrementa el número de artículos en la venta, vender productos 
populares y menos populares y hacer que los clientes prueben otros productos. 
 Descuentos por pre pago: Acumular mejor flujo de efectivo, comprar inventario ya 
asegurado o realizar otras inversiones. 
Posteriormente al finalizar el mes se brindará una encuesta a nuestros clientes, ya que para 
ofrecer un buen servicio es muy importante reconocer como está yendo el trabajo realizado, para 
marcar la diferencia con respecto a la competencia. Con esta herramienta extraemos 
conclusiones y resultados, la cual sirve para tomar decisiones a corto, medio y largo plazo, el 











Plan de acción 
Tabla 22  
Programa de trabajo de la propuesta 






Realizar un control 
adecuado de costos 
basado en la 
clasificación ABC y 






















Mejorar el proceso de 







Aplicar la teoría de clasificación ABC  
 
Organizar los productos de mayor importancia y 
separar las innecesarias 
 
Controlar los productos de manera visual y localización 
 
Implementar programas de limpieza. 
 
Fomentar el hábito de control de productos y etiquetar 
los productos. 
 




Realizar descuento en paquete  
 
Realizar descuentos por pre pago 
 









Realizar un mantenimiento de la página web. 
 
Mantener alerta las ofertas en los precios o productos  
 
Realizar descuentos a los clientes más frecuentes. 
 
Dar un links dentro de la página con nuestra misión, 
visión y valores. 
 
Dar opción a poder comprobar la validación de 






























































La página web 


















Los recursos necesarios para la implementación de las estrategias en Xavi System, están dividas 
por los recursos materiales, servicios necesarios para el desarrollo de cada objetivo o meta que 








(En soles S/) 
COSTO 
MENSUAL 













 Cuadernos 2 1.80 3.60 43.20  
 Impresiones 30 0.20 6.00 72.00  
 Fotocopias 200 0.05 10.00 120.00  
 Papel Bond 1millar 10.00 10.00 120.00  
 
Útiles de  
limpieza 

















Creación de la 
página web 




 Mantenimiento  50.00 50.00 600.00  
Total       618.80 1,925.60  
Fuente: Elaboración propia. 
Con respecto al presupuesto del plan estratégico se tendrá en cuenta que en el primer mes se hará un 
gasto de S/500.00 por la creación de la página web y los siguientes años: 
Tabla 24  
Presupuesto Anual 




Recursos materiales 38.80 465.50 
Servicio 80.00 960.00 
Total 118.80 1425.60 




ANÁLISIS DE VENTAS 
Análisis de las ventas  
 
Teniendo en cuenta información sobre las ventas de la empresa en los tres últimos años y la 
referencia del crecimiento del PBI en el BCRP se podrá proyectar las ventas: 
Tabla 25  
Ventas históricas anuales 







Fuente: Ventas anuales del estado de resultados de la empresa Xavi System. 
Pronóstico de ventas  
Para realizar la proyección de ventas durante los próximos 03 años; vamos a tomar como 
referencia, el índice de crecimiento porcentual de PBI en el último año registrado:  




Ventas proyectadas sin el Plan estratégico 
De acuerdo a la información del BCRP, el índice de crecimiento a considerar es 2.6%. 
Tabla 26 
Ventas históricas y proyección de ventas 
VENTAS HISTÓRICAS   VENTAS PROYECTADAS 
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
364,973.00 362,416.00 306,456.00 314,423.86 322,598.88 330,986.45 339,592.09 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 31. Ventas proyectadas según PBI del BCRP. 
 
Ventas proyectadas con Plan estratégico 
Para el cálculo de las ventas proyectadas se tomarán como referencia la proyección de un 
incremento de 5%, 10% y 15% entre los años 2020-2022 respectivamente. 
Tabla 27  
Ventas históricas y proyección de ventas aplicando el plan estratégico 
VENTAS HISTÓRICAS   VENTAS PROYECTADAS 
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
364,973.00 362,416.00 306,456.00 314,423.86 338,728.82 347,535.77 356,571.70 
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Figura 32. Ventas proyectadas basadas en el plan estratégico. 
Se observa que el resumen del análisis de la proyección de ventas de la empresa sin plan 
estratégico vs proyección de ventas con plan estratégico, entre los años 2020 -2022 podemos 
dar a conocer que existe un aumento señalado en la siguiente tabla: 
Tabla 28  
Diferencia de proyección con plan estratégico vs Sin plan estratégico 
Ítem 2020 2021 2022 
Con plan estratégico (S/) 338,728.82 347,535.77 356,571.70 
Sin plan estratégico (S/) 322,598.88 330,986.45 339,592.09 
Diferencia (S/) 16,129.94 16,549.32 16,979.60 
Fuente: Elaboración propia. 
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Finalmente, tras el desarrollo de la propuesta se realizó la proyección del estado de resultado si 
se aplicaría el plan estratégico en donde se incrementaría las ventas en un 5%,10% y 15% entre 
los años 2020-2022 respectivamente y disminuiría el costo de ventas en un 3%,6% y 9% 
anualmente. 
Tabla 29  
Proyección del estado de resultados en los próximos 3 años sin plan estratégico 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 34. Proyección de los ratios de rentabilidad sin plan estratégico. 
Concepto 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas netas 306,456.00 314,423.86 322,598.88 330,986.45 339,592.09
Otros Ingresos Operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Ingresos Brutos 306,456.00 314,423.86 322,598.88 330,986.45 339,592.09
Costo de Ventas 287,832.00 289,269.95 296,790.97 304,507.53 312,424.73
Utilidad bruta 18,624.00 25,153.91 25,807.91 26,478.92 27,167.37
Gastos de ventas 12,714.00 12,714.00 12,714.00 12,714.00 12,714.00
Gastos de administración 1,748.00 1,792.22 1,838.81 1,886.62 1,935.67
Otros Gastos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad operativa 4,162.00 10,647.69 11,255.10 11,878.29 12,517.69
Ingresos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros ingresos gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros ingresos no gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos Diversos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes de impuestos 4,162.00 10,647.69 11,255.10 11,878.29 12,517.69
Participación de trabajadores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuesto a la renta 416.00 1,064.77 1,125.51 1,187.83 1,251.77
Utilidad (Pérdida) Neta Del Ejercicio 3,746.00 9,582.92 10,129.59 10,690.46 11,265.92
8.00% 8.00% 8.00%
8.00%
3.39% 3.49% 3.59% 3.69%




































Rentabilidad sin plan estratégico




Proyección del estado de resultados en los próximos 3 años con plan estratégico 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 35. Proyección de los ratios de rentabilidad con plan estratégico. 
  
Concepto 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas netas 306,456.00 314,423.86 338,728.82 364,085.09 390,530.91
Otros Ingresos Operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Ingresos Brutos 306,456.00 314,423.86 338,728.82 364,085.09 390,530.91
Costo de Ventas 287,832.00 289,269.95 301,468.65 313,113.18 324,140.65
Utilidad bruta 18,624.00 25,153.91 37,260.17 50,971.91 66,390.25
Gastos de ventas 12,714.00 12,714.00 12,714.00 12,714.00 12,714.00
Gastos de administración 1,748.00 1,792.22 1,930.75 2,075.29 2,226.03
Otros Gastos 0.00 0.00 1,925.60 1,425.60 1,425.60
Utilidad operativa 4,162.00 10,647.69 20,689.82 34,757.03 50,024.63
Ingresos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros ingresos gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros ingresos no gravados 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos Diversos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes de impuestos 4,162.00 10,647.69 20,689.82 34,757.03 50,024.63
Participación de trabajadores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuesto a la renta 416.00 1,064.77 2,068.98 3,475.70 5,002.46
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Anexo 1 Entrevista dirigida al Gerente de la empresa XAVI SYSTEM 
PLAN ESTRATÉGICO PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA 
XAVI SYSTEM, CHICLAYO. 
Objetivo: Obtener información sobre la situación estratégica de la empresa para posteriormente 
desarrollar un plan estratégico que ayudará a incrementar la rentabilidad de la empresa XAVI 
SYSTEM.  
La presente Entrevista será aplicada al Gerente de la empresa XAVI SYSTEM. 
1. ¿Se ha realizado algún estudio del entorno comercial? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
2. ¿Cada que tiempo se realiza una autoevaluación en la empresa? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
3. ¿Se evalúan las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
4. ¿Se ha realizado una comparación de la empresa con sus competidores? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 






6. ¿La empresa se maneja de acuerdo a su visión? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
7. ¿En la empresa existe una declaración de valores? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
8. ¿De qué manera se promueve el conocimiento de los objetivos a los trabajadores? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
9. ¿Qué estrategias se realizan basadas en la misión de la empresa? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
10. ¿Se aplica alguna estrategia para diferenciarse de la competencia? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
11. ¿De qué manera controla las actividades para mejorar el desarrollo de la empresa? 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 









Anexo 2 Entrevista al Contador de la empresa XAVI SYSTEM 
PLAN ESTRATÉGICO PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA 
XAVI SYSTEM, CHICLAYO. 
Objetivo: Obtener información sobre la situación de la empresa para determinar el estado de la 
rentabilidad en la empresa XAVI SYSTEM.  
La presente Entrevista será aplicada al Contador de la empresa XAVI SYSTEM. 




2. ¿Con que frecuencia estima los movimientos de crecimiento o disminución en los estados 








4. ¿De qué forma analiza si la empresa está invirtiendo correctamente la utilidad obtenida al 

























Anexo 3 Guía de Observación 
PLAN ESTRATÉGICO PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA “XAVI 
SYSTEM”, CHICLAYO. 
Objetivo: Determinar la situación estratégica de la empresa.  
Tipo de documento: 
 
Guía de observación  Empresa: Xavi System 
Observación 
realizada por:  
  Lisseth Katherine Suarez 
Zegarra 
 Edgard Edwin Vera Molla Fecha de aplicación 11/09/2019 
Lugar:   Chiclayo  Simbología   
 
N° 
ACCIONES A EVALUAR SI NO 
1 La empresa está situada en un lugar comercial.   
2 Se realiza una evaluación de los procesos y actividades de la empresa.   
3 Se evalúa los puntos débiles y fuertes.   
4 Manejan algún tipo de estrategia para competir.   
5 Los trabajadores distinguen el propósito del negocio.   
6 La organización cuenta con una visión clara.   
7 Cuenta con un buen ambiente de trabajo.   
8 Se tiene fidelidad por parte de los clientes.   
9 Existe publicidad en la empresa.   
10 Tiene plasmado la misión de la empresa en su negocio.   
11 Realizan sus operaciones en base a su visión.   
12 Ejecutan estrategias para el desarrollo de sus actividades.   
13 Manejan un programa de actividades.   
14 La empresa cuenta con un manual de funciones.   
15 Controlan sus recursos por medio de presupuestos.   
16 La mercadería está en buen estado.   
17 Cuentan con proveedores de confianza.   
18 Usan técnicas para el control de costos y gastos.   
19 La empresa analiza sus ventas a futuro.   
20 Existe un crecimiento favorable en la empresa.   
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Anexo 5 Ficha de validación de instrumentos 





Anexo 6 Ficha de validación de instrumentos 












Anexo 7 Ficha de validación de instrumentos 





Anexo 8 Ficha de validación de instrumentos 





Anexo 9 Ficha de validación de instrumentos 







Anexo 10 Ficha de validación de instrumentos 
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Objetivo General: Diseñar un plan 
estratégico para incrementar la rentabilidad 
de la empresa XAVI SYSTEM, Chiclayo. 
Objetivos Específicos: 
Determinar la situación estratégica de la 
empresa. 
Diagnosticar el nivel de rentabilidad de la 
empresa. 
Proponer un plan estratégico para 
incrementar la rentabilidad de la empresa 
XAVI SYSTEM. 














































































Anexo 15 Resolución de aprobación de proyecto de investigación 
